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Kuntosaliyrittdjyys on kasvava ala Suomessa ja kuntosalikavijoiden mééra on noussut
viime vuosien aikana, minka vuoksi aihe on hyvin ajankohtainen. Tydn tarkoituksena oli
selvittaa, millaiset mahdollisuudet aloittavalla yrittgjalla on ryhtya kuntosaliyrittdjaksi ja mita
toiminnan aloittaminen vaatii. Tarkoituksena oli lisata ihmisten tietoutta ja saada heidat ar-
vioimaan omia kykyjaan seka soveltuvuuttaan alalle. Tavoitteena oli luoda kaikille kuntosa-
liyrittajyydesta kiinnostuneille henkildille kaytannénlaheinen opas, jonka avulla he voivat
pohtia erilaisia vaihtoehtoja toiminnan aloittamiseen. Ty0 rajattiin k&sittelemaan yrityksen
toiminnan aloittamista ja uuden yrittdjan mahdollisuuksia lahtea alalle.

Opinnaytetyo toteutettiin toiminnallisena tydnda, joka sisaltda opinnaytetyoraportin ja liit-
teend olevan tuotoksen. OpinnaytetyOraportti sisaltaa tietoa hyvan oppaan ominaispiir-
teistd, kuntosali- ja franchiseyrittdjyydestd, kuntosaliketjuista seka yrittdjan ominaisuuk-
sista. Raportissa on myo6s perehdytty yrityksen perustamisprosessin kolmeen eri vaihee-
seen. Liséksi tietoperustassa on tietoa liiketoimintasuunnitelman merkityksesta, verkostoi-
tumismahdollisuuksista seké asiakas-, markkina- ja kilpailutilanteen selvityksesta. Lopuksi
kerrotaan taloudellisen tilanteen tarkeydesta. Tietoperustaa seuraa empiirinen osio, joka
koostuu produktin suunnittelusta, toteutuksesta, kuvauksesta ja asiasisallosta. Viimeinen
raportin osio on pohdinta ja liittein& ovat haastattelukysymykset yrittgjille ja asiakkaille,
asiakasarvokartta, lahteisiin liittyvat kuvakaappaukset seka opas kuntosaliyrittajyyteen.

Opinnaytetyoraportin aineistona on kaytetty kirja- ja internetlahteitad seka yrittdja- ja asia-
kashaastatteluita. Yrittdjahaastattelu tehtiin kahdelle henkildlle ja asiakashaastattelu seit-
semalle henkilblle. Oppaan keskeiset asiat on koottu raportin tietoperustan ja oman amma-
tillisen osaamisen pohjalta. Opinnaytetyd toteutettiin vuonna 2020 tammikuun ja huhtikuun
valisené aikana.

Lopputuloksena syntyi haastatellun yrittdjan mielesté todella kaytettava opas kuntosaliyrit-
tajyyteen. Opas on saatavilla verkossa ja se on suunnattu erityisesti kaikille kuntosaliyritta-
jyydesta kiinnostuneille henkiléille. Opasta voidaan hyddyntaa yrityksen suunnittelu- ja pe-
rustamisprosessin vaiheissa, ja sita voidaan kayttaa pohjana lilkketoimintasuunnitelmalle.
Opas saattaa lisata kiinnostusta alaa kohtaan ja tukea uusien yrittdjien tyo6llistymista.
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Yrittajyys, kuntosali, opas, franchising
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1 Johdanto

Nuorten naisten suosima fithess on noussut maailmanlaajuiseksi ilmioksi muutaman vuo-
den aikana ja kuntoilumuoto crossfit on tullut kansan suosimaksi lajiksi. Yh& useampi on
valmis kayttamaan rahaa ja aikaa kuntoiluun. Tavoitteena voi olla esimerkiksi unelmavar-
talon saavuttaminen tai fyysisen kunnon kehittdminen. Kuntosaliharrastus liikuntamuotona
edistaa hyvinvointia, vahvistaa lihaksia ja on hyvéa likuntamuoto kehon- ja mielentervey-
den edistamiseen. Kuntosaliyrittgjid on paljon ja heidan lahtokohtansa yrittajaksi ovat hy-
vin erilaisia. Useilla yrittgjilla toiminta on alkanut oman kuntosaliharrastuksen ja kiinnos-

tuksen kohteiden kautta.

Kuntosalin valintaan vaikuttavista tekijoista ja tarvekartoituksesta on tuotettu useita tutki-
muksia. Aloittaville kuntosaliyrityksille 16ytyy liiketoimintasuunnitelmia, ja kuntosaliharjoitte-
lusta on tehty oppaita kuntosalikavij6ille. Taméan opinnaytetydn tuotoksen kaltaista kunto-
saliyrittajan opasta ei l6ytynyt. Taméan tydn avulla selvitetddn yrittajan mahdollisuuksia
alalle ja kerataan ajankohtaista tietoa oppaan tueksi. Aihe on hyvin ajankohtainen, silla
kuntosalikavijdiden méaara on kasvanut ajan myoéta. Tyon tarkoituksena on lisata kiinnos-
tusta kuntosalialalle, jolloin kuntosaliyrittdjyys saa toimialana lisaa nakyvyytta ja kuntosa-
liyrittajaksi haaveilevat ihmiset voivat hyddyntdd opastani pohtiessaan alalle lahtdéa. Op-
paan avulla he ymmartavat yrittajyyden kokonaisuutta ja lisddvat omaa tietouttaan. Tama
opinnaytety® kokonaisuutena tukee alan kasvua ja mahdollistaa uusien yrittdjien tulon

markkinoille.

Opinnaytetyolla ei ollut erillista toimeksiantajaa, vaan valitsin aiheen oman harrastukseni
ja kiinnostuksen kohteiden kautta. Aihe kiinnostaa minua erityisesti, silla olen k&ynyt saan-
nollisesti kuntosalilla noin yhdeksan vuoden ajan. Ajatus oman kuntosaliyrityksen perusta-
misesta on kaynyt mielessani, joten nyt minulla oli oiva mahdollisuus selvittda, mita uuden
yrityksen perustamisessa tulee ottaa huomioon, ja mitka ovat uuden yrittdjan mahdollisuu-
det. Opas on kohdennettu kaikille kuntosaliyrittajyydestéa kiinnostuneille, jotka pohtivat

alalle l1ahtéa ja haaveillevat oman kuntosaliyrityksen perustamisesta.

Taman opinnaytetydn aiheena on luoda opas aloittavalle kuntosaliyrittajélle. Aihe liittyy lii-
kunta-alan yrittajyyteen ja uuden yrityksen perustamiseen. Opasta voidaan hy6dyntaa yri-
tyksen suunnittelussa ja toteutuksessa. Opas toimii myds pohjana liikketoimintasuunnitel-
malle. Tarkoituksena on, ettd aloittava yrittaja saa mahdollisimman laajan kuvan siitd, mita
yrityksen perustaminen edellyttda hanelta itseltddn ja mitk& ovat hanen mahdollisuutensa

perustaa yritys.



1.1 Tyon tavoite jarajaus

Paatavoitteena on selvittdd, millaisia eri mahdollisuuksia on lahtea kuntosalialan yrittajaksi
ja mita yrittajaksi lahteminen vaatii. Tarkoituksena on myos selvittaa, millainen henkild so-
pii alan yrittajaksi ja mitké ovat osaamisen kriteerit. Tavoitteena on luoda kaytanndollinen
opas, joka siséltaa konkreettisia ehdotuksia kuntosaliyrittajaksi lahtemiseen. Oppaan ta-
voitteena on tuoda yrittdjan mahdollisuudet helposti esille ja tuoda lisdarvoa alalle. Henki-
I6kohtainen tavoitteeni oli lisata tietoutta kuntosaliyrittdjyydesta ja vahvistaa ammatillista
osaamistani. Toivon mygs, etta tyoni herattaé lukijan mielenkiinnon kuntosaliyrittajyytta ja

alaa kohtaan.

Tavoitteisiin paastiin luomalla kuntosaliyrittdjan opas. Opas rakennettiin tietoperustan poh-
jalta. Opas koostuu seuraavista paaosioista:

Kiinnostaisiko kuntosaliyrittajyys?

Tunnista ominaisuutesi

Nain perustat yrityksesi

Liiketoimintasuunnitelman tyéstaminen

Verkostoidu

Tunne asiakkaasi ja markkinatilanne

N o o bk~ wDbd P

Millainen on taloudellinen tilanteesi?

Aihe rajautui alalle lahtemisen mahdollisuuksiin ja siihen, mit& uuden yritystoiminnan aloit-
tamisessa tulee ottaa huomioon. N&ma asiat ovat tarkeé selvittdd ennen liiketoiminta-
suunnitelman tekemistd, jotta saadaan realistinen kuva kuntosaliyrittajyydesté ja toimialan
tilanteesta. Huolellinen asioiden selvitys ja tutkiminen antaa hyvat lahtokohdat uuden yri-

tyksen rakentamiselle.

1.2 Opinnaytetydn rakenne ja aineisto

Tyossa kasiteltiin yrittajyytta toimeentulona ja sita millaista kuntosaliyrittdjyys on. Tyéhon
selvitettiin, millaisia ominaisuuksia kuntosaliyrittdjalla taytyy olla, kuten osaamisen tausta,
luonteenpiirteet ja asenne. Tietoperustasta lI6ytyy tietoa hyvan oppaan ominaispiirteista,
franchiseyrittajyydesta ja erilaisista kuntosaliketjujen yrittajyysmahdollisuuksista. Tyosta
[6ytyy pohjatietoa yrityksen perustamisprosessin vaiheista ja liiketoimintasuunnitelman
merkityksesta aloittavalle liiketoiminnalle. Tydssa kaytiin l1api verkostoitumisen tarkeytta,
asiakasarvon tuottamista ja alan markkinatilannetta seké kilpailua. Lisaksi pohdittiin paa-
oman tarpeen ja rahoituksen hankintamahdollisuuksia. Seuraavaksi suunniteltiin ja toteu-

tettiin opas. Lopuksi pohdintaosuudessa tarkasteltiin produktin merkitysta kohderyhmalle,



pohdittiin kehittdmisehdotuksia ja arvioitiin lopullista opasta sek& omaa oppimista opinnay-

tetyOprosessin aikana.

Opinnaytetyota tehdesséani hyddynsin ammattikorkeakoulussa kaymiani raha- ja talous -
suuntautumisen suuntautumisopintoja seké taloushallinnon tyékokemustani. Perehdyin
suureen maaraan Kirjallisuus- ja internetlahteita seka kaytin omaa kuntosaliharrastuksesta
saamaani kokemusta. Lisaksi hyddynsin kuntosaliyrittdjien ja asiakkaiden haastatteluja
tydssani, jolloin sain kaytannoén nakdkulmaa esille. Tyo toteutettiin toiminnallisena tyéna,

joka koostuu raportista ja tuotoksesta.

1.3 Keskeiset kasitteet

Opinnaytetydn keskeisia kasitteité ovat yrittdjyys, kuntosali, opas ja franchising. Yrittdjyys
on laaja kasite, joka voidaan jakaa omaehtoiseen, ulkoiseen ja sisdiseen yrittajyyteen.
Yrittajyys on yrityksen luomista ja aktiivista hoitamista, joka voi olla elaméntapa tai keino
hankkia elanto. (Sippola 2014, 38.)

Kuntosali on paikka, jossa urheilun harrastajat kuntoilevat erilaisilla laitteilla. Kuntosalit
voivat toimia ketjuna tai yksittaisind saleina. Niissa on usein henkilokohtaista ohjausta tai
ryhmaliikuntatunteja. (Easyfit 2017; FranCon Group 2020a.)

Opas on tietylle henkil6lle tai kohderyhmalle suunnattu konkreettinen tuotos, joka oheis-
taa, opastaa ja jarkeistaa kaytannon toiminnan. Opas voi olla toteutettu esimerkiksi Kir-

jana, tapahtumana tai sdhkoisessd muodossa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 9.)

Franchising on liiketoiminnan ja yrittajyyden muoto, joka on kahden itsenaisen yrityksen
sopimukseen pohjautuva yhteistydmalli. Yrityksista toinen toimii franchise-ottajana ja toi-

nen franchise-antajana. (Laakso 1998, 21.)



2 Hyvéan oppaan ominaisuudet

Tassa luvussa kasitelladn hyvan oppaan ominaisuuksia. Ominaisuuksilla tarkoitetaan ylei-
sia piirteita, joita on hyvassa oppaassa. Ensimmaiseksi aloitetaan oppaan aloitustavasta,
miten saadaan lukijan mielenkiinto heratettya ja siita, miten saadaan arvotettua asiat luki-
jan nakdkulmasta. Toiseksi pohditaan oppaan sisaltda ja kieliasun vaikutusta tekstin ym-
marrettavyyteen. Seuraavaksi kasitellaadn oppaan laajuutta ja ulkoasun vaikutusta oppaan
luettavuuteen ja ymmarrettavyyteen. Lopuksi kaydaan lapi oppaan laatijan yhteystietoihin
liittyvia kaytantoja. (Torkkola, Heikkinen & Tiainen 2002, 35.)

2.1 Oppaan aloitus

Kun kyseessa on toiminnallinen opinnaytetyd, se siséltda konkreettisen tuotoksen. Tuo-
toksen tavoitteena on opastaa, ohjeistaa ja jarkeistaa toimintaa ammatillisen kaytannon
tueksi. Tuotoksen tulee erottua muista vastaavanlaisista oppaista, jolloin sen tulisi nayttaa
persoonalliselta ja olla yksildllinen. Opas sisaltdd nimensa mukaan erilaisia ohjeita tietylle
kohderyhmalle. Opas kertoo tekijasta itsestéaan, vaikka sen paatarkoituksena on ohjeistaa
ja neuvoa valittua henkil6a tai kohderyhmaa. Opas luo kuvan kirjoittajan hankkimasta am-
matillisesta osaamisesta ja hénen ideoistaan. Vaikka suoria ohjeita oppaan tekoon ei valt-
tamatta ole saatavilla, niin oikeaan suuntaan antavia ohjeita on l6ydettévissa. Naiden
avulla tekija voi kehittdd oman tavan ohjeen luomiseen. Apuna voi kayttaa myos valmiita
ohjepohjia. (Torkkola ym. 2002, 34; Vilkka ym. 2003, 9, 53.)

Hyva opas alkaa pohdinnalla, kenelle opas on kirjoitettu? Tekstin muodon on hyva puhu-
tella kohdehenkilda, kun se sisaltda kaytdnnon ohjeita. Lukijan tulee tietaa ensivilkaisulla,
ettd opas on suunnattu hanelle. Lukija haluaa tietédd, kuinka hanen tulee toimia, jotta uu-

den kuntosaliyrityksen perustaminen voi toteutua. (Torkkola ym. 2002, 36.)

Oppaan aihealueet on hyva laittaa tarkeysjarjestykseen, jolloin saadaan arvotettua asiat
aloittavan yrittdjan nakokulmasta. Lukijan tarpeiden tayttdmiseksi ja mielenkiinnon heratta-
miseksi aloitetaan tarkeimmista kohdista. Mitk& asiat lukija ndkee merkityksellisimpin&?
Tama kertoo mya@s, etta tekija arvostaa lukijaa. Lopuksi kootaan vahemman merkittavia
asioita, jotka kuitenkin tukevat oppaan sisaltéd. Tama menetelmatapa on suositeltavaa,
silla talléin olennaisimmat asiat tulevat esille heti alussa, ja henkil6t, jotka lukevat pelkas-
téaan tekstin alkuosan saavat oleellisimman tiedon. Oppaan ohjeistukset on tarkea perus-
tella, jotta lukija ymmartaa niiden tarkoitusperéan. Han saa asiantuntevan kuvan oppaasta,
eika kyseenalaista tietoa. (Hyvarinen 2005, 1769-1770; Torkkola ym. 2002, 39.)



2.2 Oppaan sisdalto ja kieliasu

Oppaan sisaltdd pohtiessa on hyva jasennelld aihealueet toisistaan erillisilla otsikoilla.
Tarkein on pééotsikko, josta kay ilmi kyseisen oppaan tarkoitus ja mita se kasittelee. Otsi-
kon liséksi ensimmaisestéd lauseesta on hyva selvitd, mistd oppaassa on kysymys.
Toiseksi tarkein on valiotsikot, joista selviaéa mista teksti rakentuu. Naiden tulee toimia sa-
malla tavalla kuin paaotsikon, eli kertoa alakohdan tarkeimmat asiat. Niiden ansiosta teks-
tia voidaan tarkastella helposti ja lukija 16ytaa itselle tarkeimman kokonaisuuden. Valiotsi-
kot myds vievat lukijaa eteenpain, silla niissa voidaan kertoa muutamalla sanalla, mita
seuraavassa kappaleessa tapahtuu. Oppaan tekija saa koottua otsikoiden avulla yhteen
kuuluvat asiat, jolloin rakenne pysyy selkedna. Valiotsikot voivat sisaltda vain yhden sa-
nan, kuten franchising tai kuntosaliketjut. Toteavat véliotsikot ovat selkeitéa ja yksinkertai-
sia. Valiotsikon voi muuttaa my6s kysymysmuotoon: Kiinnostaisiko sinua franchising-yrit-
tajyys? Talloin otsikosta saa kertovamman ja se saa lukijan pohtimaan kysymykseen vas-

tausta seka lukemaan lisaa aiheesta. (Hyvarinen 2005, 1770; Torkkola ym. 2002, 36, 40.)

Tekstiin voi sijoittaa myds luetelmia, joiden avulla saadaan jaettua pitkat lauseet pienem-
piin osiin. Luetelmat kannattaa kuitenkin pitéda lyhyind, silla pitkéat luetelmat muuttavat ul-
koasua ja tarkeéat asiat eivat nouse esille vaan kaikki nayttavat lukijan silmiin yhta tarke-
alta tai vdahemman tarkedlta. Lauseet ja virkkeet tulee rakentaa selkeiksi ja ymmarretta-
viksi. Tekstissa tulee valttda slangisanoja ja suosia yleiskielté lukemisen helpottamiseksi.
Yhteenkuuluvia asioita voi yhdistaa kytkentailmauksilla: silla, mutta, vaikka. Tekstin tulee
olla johdonmukaista, ettei lukijan tarvitse palata alkuun tarkistamaan, mitk& asiat liittyvat
toisiinsa. Taman vuoksi asiat voidaan jarjestad esimerkiksi aikajarjestykseen. Loogisen
tapahtumajarjestyksen liséksi tulee tehda selkeét kappalejaot, joissa kerrotaan aina yksi
asiakokonaisuus. Oikeinkirjoitus ja tekstin viimeisteleminen on téarkeaa, jotta lukeminen ei
hankaloidu. Kielioppivirheet voivat aiheuttaa tulkintavaikeuksia tai merkityseroja. (Hyvéri-
nen 2005, 1770-1772; Torkkola ym. 2002, 42—-43.)

2.3 Oppaan laajuus ja ulkoasu

Tiettya pituutta oppaille ei ole maaritelty, mutta tekstin lyhyys miellyttda useimpia. Miellyt-
tava ulkoasu vaikuttaa myos tekstin luettavuuteen. Kolmanneksi tarkein asia on havain-
nollistaa tekstia kuvilla ja selkeyttda asianmukaisella asettelulla. Kuvat lisdavat lukijan
mielenkiintoa ja voivat jopa auttaa lukijaa ymmartdmaan tekstin sisaltdd paremmin. Hyvin
valitut kuvat ja niiden sijoittaminen sopiviin kohtiin tukevat ja tdydentévat tekstia seka li-
saavat oppaan luotettavuutta. Kuvat tarvitsevat toimiakseen myés hyvan ja ohjaavan ku-

vatekstin, mika avaa kuvan tarkoitusta, joka ei valttamatta vality lukijalle suoraan kuvasta.



Kuvat tulee valita huolella ja niiden taytyy liittya tekstin sisaltoon, silla aiheeseen liittymat-
tomat kuvat voivat aiheuttaa ihmettelya lukijassa. (Hyvarinen 2005, 1772; Torkkola ym.
2002, 40-41.)

Selkeassa kirjallisessa oppaassa on oltava riittdva kirjaisinkoko, vahintaan Arial -fontti 12
seka ytimekéas kappaleiden jaottelu ja asettelu. Kappaleissa on otettava huomioon tekstin
rivivalit, joiden on hyva olla puolitoista yksikkda. Talléin teksti on ilmavampaa ja helpom-
min luettavaa. Tarkeita asioita ja otsikoita voidaan painottaa alleviivauksilla ja korotuskei-
noilla. Ymmarrettavyytta voidaan myds parantaa hyvilla kuvilla, kuvioilla ja taulukoilla.
Niitd kayttdessa tulee niiden olla tarkkoja, luotettavia ja mielenkiintoisia. (Torkkola ym.
2002, 58-59.)

Edella mainitut asiat tekevat oppaasta informatiivisen, houkuttelevan, selkean seka joh-
donmukaisen. Oppaaseen voi laittaa lopuksi vinkkeja ja kertoa, misté l6ytyy lisatietoa ai-
heeseen liittyen, silla mikdan ohje ei vastaa kaikkiin kysymyksiin. Viimeisena oppaassa
kerrotaan tekijoiden yhteystiedot. Hyva opas kertoo, kehen kohdehenkilén tulee ottaa yh-
teyttd, jos lisakysymyksia heraa aiheeseen liittyen. Lopputekstin voi laittaa myos kysy-
mysmuotoon: Jaiko jotain kysyttavaa? Tekijatiedot on hyva laittaa myds palautetta varten,
jotta ohjeistuksia voi kehittaa. (Torkkola ym. 2002, 44, 46: Vilkka ym. 2003, 53.)



3 Kuntosalialan yrittdjyys

Yrittjyydessa ja kilpaurheilussa on paljon yhdistavia tekijoita. Yrittdjan ja urheilijan elama-
tapa vaatii sitoutumista, rohkeutta ja heittaytymiskykya tavoitteiden saavuttamiseksi.
Tassa luvussa syvennytaan yrittdjyyden mahdollisuuksiin ja menestystapoihin. Tekstissé
kasitellaan yksityisyrittajyyden ja ketjuyrittdjyyden vaihtoehtoja seka perehdytaan tyypilli-
siin ominaisuuksiin, joita yrittajalta on hyva loytya. Lisaksi tarkastellaan kuntosalialan yrit-
tajia seka yrittajyyden tuomia riskeja ja ongelmia. (Sippola 2014, 13.)

3.1 Yrittdgyyden mahdollisuudet alalla

Yrittajyys voi olla omien unelmien toteuttamista, keino hankkia elanto tai elamantapa. Ela-
mantapayrittdja suhtautuu tydhén omaehtoisesti ja intohimolla, jolloin tydsta saatu elanto
ei ole enaa tyoskentelyn paatarkoitus. Sana yrittdminen on ajattelu-, toiminta- ja suhtautu-
mistapa tyontekoon. Yrittdja tekee toita itselleen ja hankkii silla toimeentulonsa, eika tyos-
kentele toisen palveluksessa. Usein yrittdja on myds tbissa omassa yrityksessaan. Tyos-
kentely yrittdjana on vaativaa, haasteellista ja samalla antoisaa. Suomessa suhtaudutaan
yrittdjyyteen myonteisesti ja kuka tahansa voi lahtea yrittdjaksi. Yritysneuvontaa tarjotaan
yrittdjille eri puolilla maata ja talla on osaksi mahdollisuus valttaa alkuvaiheen kompastus-
kivet. (Alikoski, Hakonen & Viitasalo 2018, 19; Meretniemi & Ylénen 2009, 8-9; Sippola
2014, 38.)

Yrittajyys voidaan jakaa kolmeen osaan: omaehtoiseen, siséiseen ja ulkoiseen yrittajyy-
teen. Omaehtoinen yrittajyys on yksilon asennoituminen ja toimintatapa ottaa vastuuta
omasta eldmasta, tyollisyydestd, opiskelusta ja toimeentulosta. Sisdinen yrittdjyys on ajat-
telu- ja toimintatapa, jossa tyontekija toimii toisen palveluksessa ja sitoutuu tyéhonsa or-
ganisaatiossa, kuin se olisi hanen oma yrityksensa. Taman toimintatavan tavoitteena on
saada aikaan yhteista hyvaa. Ulkoinen yrittajyys on sisaisen yrittajyyden vastakohta ja toi-
mintatapa, jossa yksild perustaa oman yrityksen ja toimii sen johtajana. (Alikoski ym.
2018, 20-21; Sippola 2014, 39; Yrittdjyyskasvatus 2012a; Yrittajyyskasvatus 2012b.)

Liikuntabisnes ja hyvinvointi ovat kasvavia aloja koko Euroopassa. Suomi sijoittuu kol-
manneksi liikunta-alan tyollisyydessa. Edella ovat vain Ruotsi ja Iso-Britannia. Liikuntapal-
veluyrittajyys ja alan tyéllisyys ovat merkittdvassa kasvussa, silla yhd useammat ovat val-
miita kdyttdm&an aikaa ja rahaa liikkuntaan ja kokonaisvaltaiseen hyvinvointiin. Tasta voi-
daan kiittd& viime vuosien aikana nousseita trendeja, kuten nuorten naisten suosimaa fit-
nessbuumia. Uusimpia trendeja ovat hyvinvointiin liittyvat elaméntavat, ja uudet kuntoilu-

muodot kuten crossfit ja wellness. TyOpaikat ovat panostaneet myds tyontekijoiden hyvin-



vointiin antamalla heille mahdollisuuksia treenata tydpaikan kuntosalilla, tai tarjoamalla lii-
kunta- ja kulttuurietua vapaa-ajalla kaytettavaksi haluamaansa paikkaan. (Sippola 2014,
17; Haaga-Helia 2019.)

Kuntosaliyrittajyys vaatii ensisijaisesti paattavaisyytta ja valmiutta tehda paljon toitd, eten-
kin liilketoiminnan perustamisen alkuvaiheessa. Lisaksi kuntosaliyrittdjyys vaatii sinnik-
kyytta seka epavarmuuden- ja paineensietokykya. Yrittdjan tulee olla joustava ja luopua
toisinaan omista asioista muiden hyvaksi. Yrittaja ei voi jaada mydskaan jumiin pieniin asi-
oihin, vaan hanen taytyy osata katsoa tilanteiden kokonaisuutta. Hanen taytyy pystya te-
keméaéan vaikeitakin paatoksia ja seisoa niiden takana. Nakyvyyden saamiseksi tulee
hankkia hyvaa mainetta yritykselle, silla alalla ei ole helppoa. Yrittdjan on hyva myds miet-
tia kumppania yrityksen perustamisen tueksi, silla toisella on oltava vahvuuksina markki-
nointi, taloushallinto ja hanen tulee olla valmis tekemaan bisnesta. Toisella yrittdjista voi
olla suuri palo ja kiinnostus asiakkaiden liikuttamiseen, jolloin he muodostavat hyvan ko-
konaisuuden. (Asiantuntija 1 11.3.2020; Asiantuntija 2 19.3.2020.)

Alalle haaveilevan on harkittava tarkasti siihen ryhtymista, silla hanella tai kumppanilla
taytyy olla riittdva osaaminen markkinointiin, myyntiin ja budjetoinnin tekoon. Jos henkil®
on epévarma asiasta, niin alalle ei kannata lahtea. Yrittajan on myoés pystyttava luotta-
maan kumppaniinsa ja lahte& tekem&an yhteistytté sellaisen henkildon kanssa, joka on
yhta sitoutunut toimintaan kuin han itse. Yrittajalla tulee olla ymparillaan oikeat ihmiset ja
heidan pitaa olla myds moniosaajia. Yrittajan taytyy olla valmis tekeméaéan pitkia paivia ja
kaikenlaisia t6ita. Tdihin tulee suhtautua intohimolla, ja yrittajan tulee pystya pitamaan yri-
tyksesta hyvaa huolta. Monet luulevat, etta yrittajana saa valita omat tyotehtavét ja tehda
mitd haluaa, vaikka nain ei ole. Yrittdja joutuu tekemaan juuri ne ty6t, mita muut eivat ha-
lua tehda. Lisaksi yrittajan taytyy suunnitella asioita ja tehda varasuunnitelmia tilanteiden
muuttumisen varalta. (Asiantuntija 1 11.3.2020; Asiantuntija 2 19.3.2020.)

Kuntosaliyrittajan tyé on monipuolista ja paivat koostuvat hyvin erialisista tehtavista. Tyon
sisalto riippuu siitd, millainen kuntosali on kyseessa. Yleisimmin tydhon sisaltyy asiakas-
palvelua, ihmisten liikuttamista ja treenien vetamista. Liikunnanohjausta voidaan jarjestaa
niin ryhmille, kuin yksityisopetuksenakin. Paiviin mahtuu myynnin ja markkinoinnin tehta-
via, eika siivoukseltakaan voi valttya yritystoiminnan alkuvaiheessa. Ty6 on sitovaa ja pal-
jon aikaa vievaa, mutta yrittajyys antaa mahdollisuuden valita milloin tydskentelee. Pa-
rasta tydssa ovat onnistumisen tunteet ja hyvin tehdyt ty6t. Eniten iloa antaa uuden kunto-
keskuksen valmistuminen. Lisaksi iloa tuovat positiiviset ja kannustavat asiakaspalautteet.
(Asiantuntija 1 11.3.2020; Educations media Group 2019; Oikotie 2016.)



Kuten aiemmassa kappaleessa mainittiin, yrittdjan ty6 on erittdin monipuolista. Nain kertoi
mya@s tyota varten haastateltu Asiantuntija 1 (11.3.2020). Han tydskentelee yrittdjana kun-
tosaliketjussa ja hanen tyonsa sisaltda esimerkiksi seuraavanlaisia tehtavia:

— liiketoimintasuunnitelma

— budjetointi ja organisointi

— myynnin- ja markkinoinnin johtaminen

— palaverit henkilobkunnan kanssa

— ohjeistaminen, kouluttaminen ja luentojen pitdminen henkilékunnalle

Palavereissa pyritadn saamaan esimerkiksi osasto toimimaan halutulla tavalla ja tuotta-
maan paremmin. Talla hetkella yrittajalla on tilanne, jossa yhdella toimipisteella ei ole hen-
kilokuntaa maanantaista eteenpdin, ja hanen taytyy hankkia sopivat henkilét kyseiseen
kuntokeskukseen. (Asiantuntija 1 11.3.2020.)

Asiantuntija 2 (19.3.2020), joka toimii yksityisyrittajana kuntokeskuksessa, on kertonut
monipuolisista tydtehtavistaan ja han kuvaili, ettd ei ole mitdén mita han ei tekisi. Tyopai-
vat ovat pitkia ja ne saattavat alkaa aamuisin yhdeksalta ja loppua vasta iltaisin kymme-
neltd. Hanen ty6tehtavansa ovat seuraavanlaisia:

— palkanmaksu ja laskutus

— markkinointi ja rekrytointi

— nettisivujen paivitys

— Vvastaanottotyo

— tapahtumien jarjestaminen

— tyontekijoiden perehdytys ja koulutus

— ryhmadliikuntatuntien aikataulujen suunnittelu sek& osaksi niiden pitdminen
— tuotteiden tilaukset

— huoltotoimenpiteiden yllapidot (remontit, laite- ja ilmastointihuollot)

Franchising tuli Suomeen 1970-luvulla. Franchising oli tuolloin hyvin outo sana ja jokseen-
kin tuntematon toimintamalli suomalaisille. Seppala oli ensimmainen yritys, joka aloitti
franchise-toimintamallin hyddyntamisen Suomessa. Toiminta alkoi vuonna 1976. Kehityk-
sen kasvuvaihe sai alkunsa, kun vuonna 1988 perustettiin Suomen franchising-yhdistys.
Yhdistyksen tarkoituksena on lisata toiminnan tietoutta, edistaa yrityksia toimintatavan ke-
hittdmisessa ja yllapitaa suhteita eri maiden yhdistyksiin. Kasvu on ollut nopeaa ja nyky-
aan franchise-ketjuja on useilla toimialoilla. (Franchising 2019; FranCon Group 2020c;
Laakso 1998, 14-17.)

Franchising on yrittdjyyden ja liiketoiminnan muoto, joka on kahden yrityksen sopimuk-
seen pohjautuva yhteistydomalli. Yritykset ovat itsenaisia oikeudellisesti ja taloudellisesti.
Naisté toinen toimii franchise-antajana ja toinen franchise-ottajana. Franchise-antaja luo-
vuttaa franchise-ottajalle oikeuden kayttaa kehittamaansa liiketoimintakonseptia, tavara-

merkkid, valmistusmenetelmaa ja koko yrityksen toimintamallia sovittujen ja méaariteltyjen



ohjeiden mukaisesti taloudellista maksua vastaan. Franchise-ketjussa ottaja ja antaja toi-
mivat saman konseptin mukaisesti harjoittaen yhteistyota. (Franchising 2017; Laakso
1998, 21-23))

Franchiseyrittajyyteen lahtiessé on hyvé pohtia toiminnan hyvié ja huonoja puolia. Fran-
chise-ottajana saa toimia yksinyrittdjana ja yhteisoyrittdjana. Ottaja on taloudellisesti itse-
nainen yritys, joka voi vaikuttaa omiin saavutuksiin ja voittoihin. Yhteisoyrittdjyyden etuna
on, etta franchise-ottaja saa valmiin testatun ja toimivan liiketoimintakonseptin, brandin ja
yrityksen toimintamallin kayttdonsa. Yrittdja voi saada tukea yhteistydverkostosta fran-

chise-ketjun antajan lisdksi muilta ketjun jasenilta. (Irhto 2012; Laakso 1998, 100-101.)

Toiminnan alkaessa yrittdja saa apua hankintojen tekemisessa, kuten tilan ja laitteiden
hankinnassa. Franchise-antaja auttaa yrittdjaa koko toiminnan ajan. Yrittaja saa apua esi-
merkiksi markkinoiden suunnitteluun ja toteutukseen, taloushallinnon ja rahoituksen jarjes-
tamiseen seka koulutusta ja kehitystukea toimintaan. Toiminta on myos yrittgjalle taloudel-
linen vaihtoehto, silla alkuvaiheessa saastetddn aikaa ja rahaa kalliilta suunnittelu- ja tuo-
tekehityskustannuksilta seka valtytaan virheellisilté investoinneilta. Naiden hyotyjen ansi-
osta riski epaonnistua on pienempi ja toiminta on turvallisempaa. (Irhto 2012; Laakso
1998, 102-104.)

Franchiseyrittajyydesséa on myds huonot puolet ja velvollisuudet. Franchise-ottajan tulee
noudattaa sopimuksessa sovittuja ja asetettuja kaytantoja. Yrittajalle tulee maksettavaksi
erilaisia maksuja, kuten liittymis-, yhteisty6- ja markkinointimaksut. Maksujen toimintaperi-
aatteisiin ja tulkintoihin voi liitty& ongelmia, kuten kuinka suuria maksut ovat ja vaikutta-
vatko ne yrittdjan tulokseen. Franchise-ottaja on riippuvainen toisten osaamisesta, tuesta
ja resursseista. Toiminta on rajoitettu tiettyihin laatustandardeihin, paatoksiin ja keinoihin,
joihin on sitouduttava. Yrittdjan voi olla vaikeaa lopettaa yritystoiminta kesken sopimus-
kauden, silla sopimukset tehdaén pitkalle aikavalille. Sopimus on siirrettavissa yrittajalta
toiselle. Talléin ketju etsii uuden yrittdjan, jolle sopimus siirretdén. Nain tapahtuu myds sil-
loin, jos yrittdja epaonnistuu. Riskeind voidaan ndhda negatiivisen mielikuvan levidiminen

ketjussa ja valmiin konseptin puutteellisuus. (Irhto 2012; Laakso 1998, 108-113.)

Franchise kuntosaliketjuja ovat esimerkiksi EasyFit ja LadyLine. EasyFit-ketju on perus-
tettu Suomessa vuonna 2011 ja toimipaikkoja on 40. EasyFit tarjoaa asiakkaille virtuaali-
sia ja tavallisia ryhmaliikuntatunteja, seka kuntosali- ja Personal Trainer palveluja. Myynti
tapahtuu verkossa ja yrittdja toimii club managerina. Yrittajalta ei vaadita liikkunta-alan kou-
lutusta, mutta liiketoimintaosaamista pitaa olla. Taloudellisen tilanteen tulee olla hyva, silla

alkuinvestointivaatimus on 150 000-200 000 euroa. Henkilon tulee olla yrittdjahenkinen,
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yhteistyokykyinen, myyntihenkinen ja positiivinen ihnminen. EasyFit puolestaan tarjoaa yrit-
tajalle koulutusta, rahoitusneuvontaa, toimitilat, kalustot ja laitteet, taloushallinnonpalvelut,
mainospalvelut, seka tukea markkinointiin, myyntiin ja toiminnan aloittamiseen. (FranCon

Group 2020a.)

LadyLine on kotimainen naisille suunnattu liikunta- ja hyvinvointiketju, joka on perustettu
vuonna 1987. Toimipaikkoja ketjulla on Suomessa yhteensé 18. Franchising-toiminta aloi-
tettiin yrityksessa vuonna 2002. LadyLine tarjoaa asiakkaille virtuaalisia ryhmaliikuntatun-
teja, likuntapalveluja ja henkilékohtaista ohjausta. Yrittajalta ei vaadita alan koulutusta tai
tyokokemusta, mutta edellytyksend on ymmarrys liiketoiminnasta ja kiinnostus liikunta-
alaa kohtaan. Yrittajalla tulee olla aikaa ja rahaa, silla alkuinvestointivaatimus on 150 000-
200 000 euroa. Ketju tarjoaa yrittgjalle tukea toiminnan aloittamiseen, koulutusta, toimiti-
lat, laitteet ja kalustot, taloushallintopalvelut seka rahoitusneuvontaa. EasyFit ja LadyLine-
ketjut ovat taustalla toimivan suomalaisen Ab LL International Oy yrityksen tuotemerkkeja.
(EasyFit 2017; FranCon Group 2020b.)

Ole.fit on suomalainen kuntosaliketju, joka on kasvanut nopeasti vuosien 2017 ja 2018 va-
lisena aikana noin 30:n toimipaikan ketjuksi. Vuonna 2019 on avattu noin kymmenen toi-
mipaikkaa lisda. Ketjun tavoitteena on, etta toimipaikkoja olisi 50 vuonna 2021. Kuntokes-
kuksien ydintoiminnot ovat kuntosalipalvelut, ryhmaliikunta ja Personal Trainer -ohjaus.
He eivat halua lahted halpaan kuntosaliajatteluun, vaan he haluavat tarjota asiakkaille
enemman, kuten ryhmadliikuntaa ja henkilokohtaista ohjausta. (Asiantuntija 1 11.3.2020;
Zeroten Oy 2019.)

Ole.fit tarjoaa yrittajalle asiantuntijalisenssin, joka siséltaa yhteisen tuotemerkin, nimen,
brandin ja kaikki palvelut, milla yrittja voi aloittaa toimintansa. Kuntosaliyrittdja saa apua
yrityksen perustamiseen, rahoittamiseen, markkinointiin ja toimitilan hankintaan, seka tu-
kea kuntosalitoimintaan myds jatkossa. Yrittdja saa myds taloudellista hy6tya ketjuun lah-
temisesta, silla kalustehankinnat voi halutessaan tehda ketjun sopimusehtojen kautta. (Fit
Global Oy 2020b; Zeroten Oy 2019.)

Ketjun tuen tarve riippuu siita, millainen on kyseisen yrittdjan oma tilanne. Kun yrittajalla
on paljon osaamista ja h&n on esimerkiksi tdissa myos toisessa ketjussa, han voisi lahted
yrittéjaksi ilman ketjua. Talloin yrittajaksi lahteminen ketjuun voi olla strateginen paatos,
kun halutaan tehda jotain uutta ja erilaista. Markkinat muuttuvat, jolloin halutaan pysya
mukana kehityksessa ja toiminnassa. Talldin ketjulta saatu hyoty on brandin ilme, jonka
yrittdja saa itselleen. Useat muut vasta aloittaneet yrittgjat saavat suuremman hyoddyn ket-

jun tuesta likketoiminnan perustamiseen. (Asiantuntija 1 11.3.2020.)
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Ole.fi ketju eroaa markkinoilla olevista Franchise-ketjuista sitoutumisen osalta siina etta,
yrittdja saa paljon paatantavaltaa ja vapauden tehda paatokset itse. Maksut poikkeavat
siten, etta lisenssimaksu ei ole liikevaihtosidonnainen. Lisenssimaksu perustuu liiketilan
kokoon ja se on alhaisempi kuin alalla yleensa. Yrittdjan kanssa suunnitellaan yhdessa lii-
keidea kyseiseen markkinaan. Toimipisteessa voi olla pelkastaan kuntosali tai tdyden pal-
velun kuntokeskus, jossa on myds hieronta-, fysioterapia- ja Personal Trainer -palvelut.
Nama eivat ole mahdollisia yrittdjille perinteisilla Franchise-ketjuilla. Ole.fit ketjun kunto-
saleilla ei ole liittymis- tai palvelumaksuja vaan tarjolla on ilmainen tutustumiskaynti, joten
my0s asiakkailla on helpompi ja pienempi kynnys tutustua saleihin. (Fit Global Oy 2020a;
Zeroten Oy 2019.)

Henkilokohtaista pAdomaa tarvitaan hankkeesta riippuen noin 50 000-100 000, joka on
huomattavasti vahemman kuin EasyFit-ketjun vaatima alkuinvestointimaara. Kaupallisesta
tai likunta-alan koulutuksesta ja alan kokemuksesta on hyétya, mutta ne eivét ole valtta-
mattomyys yrityksen perustamiseen. Tarkeintd on, ettd asenne on kohdillaan ja on valmis
panostamaan yritykseensa. (Fit Global Oy 2020a.)

Yrittajaksi lahtemiseen liittyy monia mahdollisuuksia ja motivoivia seikkoja. Ty on hyvin
vaihtelevaa, monipuolista ja antoisaa. Yrittdja pdasee toteuttamaan itsedéan, omia ideoi-
taan ja kayttamaan luovuuttaan. Yrittaja saa myds valtuudet paattaa omista tyotehtavista
ja aikatauluista. Han voi paattaa missa tytskentelee ja milloin. Han voi pitaa lomaa, silloin
kun haluaa, kunhan muut asiat ovat silloin hoidossa. Han on itsendinen ja ty6llistyy alalla.
Lisaksi yrittdjana on mahdollisuus menestyé taloudellisesti ja saada arvostusta seka vai-
kutusvaltaa. (Alikoski ym. 2018, 19; Asiantuntija 2 19.3.2020: Meretniemi ym. 2009, 13.)

Yrittajan on mahdollista oppia joka paiva jotain uutta ja jakaa oppejaan muille. Yrittdjana
tutustuu uusiin ihmisiin ja voi tehda toita yhdessa motivoituneiden ihmisten kanssa. Yritta-
jana paasee nakemaan asiakkaiden onnistumisen ja kehittymisen. Lisaksi voi auttaa ai-
dosti muita ihmisia saavuttamaan fyysisesti ja psyykkisesti paremman kunnon tai jopa
muuttamaan jonkun eldmantavan pysyvasti. (Educations media Group 2019; Oikotie
2016.)

3.2 Yrittdan ominaisuudet ja riskit alalla

Meretniemi ym. (2009, 10, 16) ja Sippola (2014, 37) ovat kertoneet kirjoissaan siita, miten
persoona vaikuttaa yrittdjan menestymiseen, jolloin yrityksen kayntikorttina toimii yrittaja
itse. Ennen yrityksen perustamista on hyva jddda hetkeksi pohtimaan seuraavia asioita:

— Onko itsesta yrittajaksi?
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— Sopiiko omat luonteenpiirteet yrittdjan elamantapaan ja millainen motivaatio [6ytyy
tyontekoon?

— Millainen asenne on ja tekeek6 tyota rahan vai intohimon takia?

— Millaiset tavoitteet ovat tulevaisuudelle ja mistd on valmis luopumaan tavoitteiden saa-
vuttamiseksi?

— Mita tietoa ja osaamista itselld on ja mita taitoja tarvitsee lisaa?
— Millaiset ovat sosiaaliset taidot ja tuleeko muiden ihmisten kanssa hyvin toimeen?

Naita ominaisuuksia tulee tarkastella realistisesti ja tukena itsetutkiskeluun voi tehda yrit-
tajyystesteja. Yrittdjyys on kuitenkin jatkuvaa kehittymisté eikd kukaan synny yrittajaksi.
Yrittajyys vaatii ponnisteluja ja uhrautumisia, mutta ne voi nahda myaos itsensa kehittami-
sené. (Meretniemi ym. 2009, 10; Sippola 2014, 37.)

Yrittdjiad on monenlaisia, mutta heita yhdistd&d samanlaiset luonteenpiirteet. Yrittajyys vaatii
rohkeutta ja maaratietoisuutta, jotta saadaan paatoksia aikaan. Paatoksia tehtdessa perik-
siantamattomuus kertoo myds yrittdjan paattavaisyydesté ja halusta menestya alalla.
Tyo6n teossa luovuus antaa mahdollisuuden yrittdjélle toteuttaa itsedén ja mielikuvitus voi
vieda uusiin keksintdihin. Taméan seurauksena energisyys ja innostunut tydote valittyy niin
kumppaneille kuin asiakkaillekin. Samalla on muistettava olla joustava ja karsivallinen sita
vaativissa tilanteissa, silla kaikkea ei voi saada heti ja menestyminen vie aikansa. (Meret-

niemi ym. 2009, 11; Sippola 2014, 31-32))

Yrittdjan on osattava arvioida omaa osaamistaan seuraavien kysymysten avulla: Mitka
ovat hanen vahvuutensa ja heikkoutensa ja miten kayttaa niitd hyodykseen? Mita hyodylli-
sia kykyja ja taitoja hanen tulee kehittda ja hankkia lisda? Mita hyddyllisia tietoja ja taitoja
hanella on jo alalta? Naiden kysymysten avulla yrittdja saa kartoitettua lahtokohtatilanteen
omille mahdollisuuksilleen yrittdjana. Tama toimii prosessina, jonka tarkoituksena on sel-
vittdd, soveltuuko yrittdja alalle vai luopuuko ajatuksesta toistaiseksi. (Alikoski ym. 2018,
21; Meretniemi ym. 2009, 11.)

Yrittajyys vaatii suunnitelmallisuutta, organisointikykya ja paineensietokykya, jotta paketti
pysyy hallinnassa. Hy6dyllisia taitoja ovat esimerkiksi kommunikointitaidot seka taito
myyda ja markkinoida palveluaan. Tall6in yrittdjan tulee olla myyntihenkinen. Jos palve-
luita ei osaa myyda tai markkinoida, niin ei ole asiakkaitakaan. N&in saavutetaan sujuva
yhteistyd kumppaneiden ja asiakkaiden valilla. Hy6dyllisia tietoja voivat olla perustiedot
kirjanpidosta ja markkinoinnista, tai toimialan tuntemus entuudestaan. Naita asioita poh-
tiessa huomataan, etta yrittajan taytyy olla moniosaaja. (Asiantuntija 1 11.3.2020; Meret-
niemi ym. 2009, 11; Sippola 2014, 37.)
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Yrittgjat tulevat monista eri lahtékohdista. Osaamista voivat olla alan tytékokemus, koulu-
tus tai se voi olla hankittu oman harrastuksen parista. Liikunnan ja vapaa-ajan koulutus on
hyva pohja kuntosaliyrittajalle. Tutkintonimike on Liikunnanohjaaja ja koulutuksen voi
kayda esimerkiksi Haaga-Helian ammattikorkeakoulussa, Vieruméen toimipisteessa. Ta-
man avulla voi yhdistaa opinnot ja oman rakkaan harrastuksen, jolloin ne tukevat toisiaan.
Toinen tapa kouluttautua, on lahted esimerkiksi opiskelemaan kaupallista alaa, silla myyn-
nin, markkinoinnin- ja talouden ymmarrysté ja osaamista tarvitaan uutta yritysta perustet-
taessa. Liiketalouden koulutusohjelman voi kdyda useissa eri ammattikorkeakouluissa ja
kursseiksi voi valita yrittajyyden, markkinoinnin tai talouden kursseja. (Haaga-Helia 2020;
Oikotie 2016.)

Jos edelld mainitut koulutusmahdollisuudet eivat tunnu omalta tai ajankohtaiselta, voi tytn
ohessa hankkia liikunta-alan osaamista kdaymalla erilaisia kursseja. Loistava aloitus lii-
kunta-alalle on liikunnanohjauksen peruskurssi (LOP). Kurssi on intensiivinen koko-
naisuus, joka toteutetaan neljan kuukauden aikana. Opinnot koostuvat likunnanohjaami-
sen perustaidoista, valmennus- ja liikuntalajiosaamisesta. Kurssi on tarkoitettu lilkkunta-
alasta kiinnostuneille, omia liikunta-alan valmiuksia kehittavélle ja jatkokoulutuksiin hakeu-
tuville. Jatkokouluttautua voi kaymalla lyhytaikaisia kursseja, kuten Personal Trainer-, pai-
nonnosto- ja kahvakuulaohjaajankursseja. (Educations Media Group 2019; Vierumaki
2020.)

Alan tydkokemus voi olla peraisin kaupalliselta alalta tai myynnin- ja markkinoinnin tehta-
vista. Tydkokemusta voi hankkia lisda tydskentelemalla kuntosaliketjujen tyontekijana.
Tyo6tehtévid on tarjolla useita ja niihin on erilaisia vaatimuksia. Personal Trainer -tybhon
vaaditaan liikunnallista koulutusta, kuten liikunnanohjaaja AMK, fysioterapeutti tai Perso-
nal Trainer -koulutusta. Personal Trainer ei ole suojattu nimike, kuten esimerkiksi koulu-
tettu hieroja, jolloin lyhyen kurssinkin kdynyt voi kutsua itsedan Personal Traineriksi. Ta-
man vuoksi osa kuntokeskuksista vaatii vahintéén vuoden koulutusta. Liséksi toivotaan
omaa liikunnallista taustaa harrastuksien pohjalta ja urheilullista elamantapaa. Kuntosa-
lien asiakaspalvelijana ei tarvitse tiettyd koulutusta. Tyontekijalta odotetaan esimerkiksi
kiinnostusta lilkkuntaa kohtaan, oma-aloitteisuutta ja halua palvella asiakkaita positiivisella
asenteella. Alalla tydskennellessa nakee, mitka tydtehtavat aidosti kilnnostavat ja, mihin
suuntaan haluaa lahteé. (Asiantuntija 2 19.3.2020; Fressi 2020; Elixia 2020; Sippola 2014,
23))

Useat yrittgjat lahtevéat liikunta-alalle oman harrastuksen ja intohimon kautta, kuten myos

asiantuntija, jota haastateltiin tata tyota varten. Han on aloittanut tydskentelyn liikunta-

alalla jo vuonna 2007 ja yrittdjan& han aloitti vuonna 2016 joulukuussa. Ennen yrittajana
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toimimista hanelle on kertynyt laajasti erilaista tyokokemusta osaamisen vahvistamiseksi.
Héan on tehnyt kaikkea, mita liikuntakeskus ja ihmisten liikuttaminen voi pitaa sisallaan, ku-
ten hoitanut asiakaspalvelutehtavia ja toiminut promoottorina. Lisaksi han on toiminut Per-
sonal Trainerina ja tehnyt jasenmyyntia. Nykyaan han on osakkaana tunnetussa kuntosa-
liketjussa muiden omistajien kanssa. Han vetaa kahtatoista kuntokeskusta Helsingissa,
joista kuudessa hén toimii yrittdjand. Kuusi muuta kuntokeskusta omistaa toinen henkilg,
joita haastateltu yrittaja pyorittaa yhtickumppanilleen. Lisaksi henkil6 vastaa toimipisteiden
myynnistd ja toimii operatiivisena johtajana. Tdma on vienyt hanta urallaan eteenpdin ja

han kuvaili olevansa yrittdjyyden murrosvaiheessa. (Asiantuntija 1 11.3.2020.)

Yrittajaksi ei valttdamatta hakeuduta vaan sinne voi myds paatya. Nain kavi toiselle asian-
tuntijalle, jota haastateltiin tyotéa varten. Haastatellun henkilon sisko tydskenteli kyseissa
kuntokeskuksessa ja piti siella ryhmaliikuntatunteja. Silloisella toimitusjohtajalla ei ollut va-
raa maksaa henkiloston palkkoja, joten yritys meni konkurssiin. Haastatellun henkilon sis-
kolla oli yrityksessa paljon saatavia, joten hanelle tarjottiin mahdollisuus [&hted yrittajaksi.
Han aloitti yrittdjana vuonna 2005 ja toiminta aloitettiin vuonna 2006 tammikuussa. Haas-
tateltu henkild oli tuolloin vasta 16-vuotias ja opiskeli lukiossa seka teki t6ita kuntokeskuk-
sessa. Lukion ja yhden vélivuoden jalkeen han lahti opiskelemaan johdon assistentiksi ja
valmistui tradenomiksi vuonna 2014. Taman jalkeen han sai kuntokeskuksessa vastuulli-
sempia toita ja hanesta tuli palveluesimies. Téassa virassa héan ei kuitenkaan kerennyt ole-
maan kauan, kun siskonsa halusi lopettaa yrityksen pyd&rittdmisen ja han siirtyi yrittdjan
tehtaviin. Yrittajana ja toimitusjohtajana han aloitti vuonna 2015 kyseissa kuntokeskuk-
sessa. (Asiantuntija 2 19.3.2020.)

Yrittajaksi lahteminen luo my6s siihen liittyvia riskeja ja ongelmia. Riskind on rahan puute.
Jos markkinointia ei ole riittavasti, asiakkaat katoavat. Riskeja ovat myos kilpailutilanteen
muuttuminen ja huono talous tilanne. Kun kilpailua on paljon, voi yrityksella olla vaikea
erottua joukosta. Talloin yrityksella taytyy olla erityinen vahvuus, mitd muut kilpailijat eivat
tarjoa asiakkaille, kuten esimerkiksi vastaanoton pitkat aukioloajat aamu yhdeksasta ilta
kymmeneen. Ongelmaksi voi nousta mygs se, ettei henkilokuntaa ole saatavilla. Lisaksi
henkilokunnan vaihtuvuus on kova, silld liikunta-alan tyo on osa-aikaista ja se tydllistaa
nuoria, jotka eivat vakiinnu valttamatta tyohon pitkaksi aikaa. Tyontekijoitd haetaan alalle
koko ajan, esimerkiksi myynnin- ja markkinoinnintehtaviin. (Asiantuntija 1 11.3.2020: Asi-
antuntija 2 19.3.2020.)

Tyopéaivat ovat pitkia ja nain ollen vapaa-aika véahenee. Ty6 on stressaavaa ja vastuullista.

Usein koetaan vaikeaksi kilpailussa parjaaminen ja erottuminen. Liséksi perhe-elamén ja

yrittdmisen yhdistdminen voi tuntua vaikealta. Henkilokohtaisia riskeja ovat muun muassa
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sairastuminen ja tydkyvyn menettaminen. (Akavan erityisalat ammattiliitto s.a; Meretniemi
ym. 2009, 12;)

Yrittajan arki on hektista ja tydmaaran kasvaessa toiminta saattaa muuttua suoritta-
miseksi. Taman valttdmiseksi on hyva arvioida itseddn ja hakea tukea kumppaneilta, silla
verkostoituminen on alalla tarkeda. Haasteena voi olla my6s uusien asiakkaiden hankinta,
heidan liikuttamisensa ja motivointi terveellisimpid elamatapoja kohti. Kynnysta salille l&h-
temiseen voi helpottaa tarjoamalla asiakkaille ilmaisia tutustumiskaynteja ja yksilollista

opastusta asiakkaan omiin tarpeisiin. (Oikotie 2016; Sippola 2014, 40.)

3.3 Kuntosalialan yrittgja

Yrittajan ulkonadlla ei ole merkitystd menestymiseen alalla. Yrittdja voi olla hyvin urheilulli-
nen ja kiinnostunut liikunnasta tai ihan tavallinen yrittdjahenkinen ihminen. Liikunta-alalla
on haasteena se, ettd monet ovat liikunnanalan ihmisia ja tulevat suoraan fitness-lavalta,
jolloin he eivét ole yrittdjahenkisid vaan heistd on hienoa omistaa oma kuntosali. Taman
vuoksi kumppanin hankinta tulee tarpeeseen monille yrittdjille. Yrittajalla tulee olla talous-
osaamista, markkinointitaitoa ja kiinnostus korkealla alaa kohtaan. (Asiantuntija 1
11.3.2020.)

Liikunta-alalla tydskentelevista suurin osa on nuoria naisia, jotka ovat motivoituneita ja
harrastavat liikuntaa intohimolla. He tekevat osa-aikat6ita oman harrastuksen parissa, jol-
loin yrittdja tietad, etteivat he valttamatta tee toita pelkastaan rahan takia. Tallaiset tyonte-
kijat on hyva sitouttaa yritykseen, jotta he viihtyisivat mahdollisimman pitk&an. Lis&ksi
tyontekijoiden viihtyminen valittyy loppuasiakkaalle saakka, jolloin tytntekijoista tulee pitda
hyvaa huolta. Kuten aiemmin mainittiin, ulkon&élla ei ole merkitysta yrityksen menestymi-
seen, mutta urheilulliset ja liikunnalliset henkil6t ovat silti myds hyvaa mainosta liikunta-
alan yritykselle. (Sippola 2014, 78-79, 97, 116.)
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4 Yrityksen perustamisprosessi

Yrityksen perustaminen voidaan jakaa kolmeen osaan. Prosessin jokaisen vaiheen jal-
keen on saavutettu vélitavoite, paihitetty haaste ja ollaan askel [lAhempéna yrityksen pe-
rustamista. Ennen prosessin aloittamista on hyva selvittaa etukéteen vaiheiden tehtavat ja
se, mité haasteita on odotettavissa. Kuten aina, on valmistauduttava huolellisesti valttaak-
seen turhat tyovaiheet ja keskittya olennaiseen. (McKinsey & Company 2001, 22.)
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Kuvio 1. Yrityksen perustamisen vaiheet (McKinsey & Company 2001)

4.1 Liikeidean kehittdminen

Kuten ylla olevasta kuvasta nahdaan, ensimmainen yrityksen perustamisprosessin vaihe
on liikeidean kehittdminen. Yrityksen toiminnan kannalta olennaista on liikeidean suunnit-
telu ja kehittdminen. Liikeidea kertoo mité palveluja tuotetaan, kenelle palveluja markkinoi-
daan, miten palveluja tuotetaan ja myydaéan seka millainen on yritykselle haluttu imago.
Yritysidea pohjautuu toimintaympadristdn tarkasteluun, omiin vahvuuksiin ja asiakkaiden
tarpeisiin. (Kinkki & Isokangas 2002, 55; Meretniemi ym. 2009, 19.)

Tamaéan vaiheen tavoitteena on kehittaa idea, joka tayttaa asiakkaan tarpeet ja tavoitteet.
Idea voi olla tuote, palvelu tai valmis toiminnassa oleva yritys, jonka prosessia lahdetaan
kehittAmaan tai uudistamaan. Tassa tapauksessa ideana voi toimia kuntosalipalveluiden
tuottaminen asiakkaalle. Suunnitteluvaiheessa kannattaa etsia sopivia yhteistydkumppa-
neita ja kayttda heidan apuaan ideoinnin kehittamisessa seka asian eteenpain viemi-
sessd. Liikeidea tulee saada lupaavaksi ja vakuuttavaksi, jotta saadaan heratettya rahoit-
tajien ja mahdollisten sijoittajien kiinnostus. Rahoituksen saaminen on todennéakadisinta
kuitenkin pankista. Pankkilainoihin tarvitaan vakuudet, jotka ovat omaisuutta tai takauksia.
(McKinsey & Company 2001, 23; Meretniemi ym. 2009, 78.)

17



4.2 Liiketoiminnan suunnittelu

Seuraava vaihe on liiketoiminnan suunnittelu. Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa on tér-
keda kokonaiskuvan muodostaminen. On laadittava suunnitelmat ja budjetit yrityksen pe-
rustamiselle ja toiminnalle sek& mietittava, keté asiakkaita yritys tavoittelee, ja paattaa hin-
noittelusta ja toimipaikan sijainnista. Yritys tarvitsee myos yhteisty6kumppaneita ja neu-
voa muilta asiantuntijoilta, kuten juristeilta ja mainostoimistoilta. Lisaksi yrityksen on selvi-
tettava markkinoiden laajuus ja hankkia tietoa alan kilpailijoista. (McKinsey & Company
2001, 23-24.)

Yrityksen tulee pohtia mahdollisia riskeja ja niiden rajoittamista. Yrittdjan tulee vakuuttaa
sijoittajat toiminnan tehokkuudesta, realistisuudesta ja menestymisesta alan markkinoilla.
Suunnitteluvaiheen kustannukset tulee arvioida etukateen, silla usein toiminnan alussa tu-
lee parjata omalla padomalla. Sijoittajat saattavat antaa myods ennakkorahoitusta joissain
tilanteissa. Taman vaiheen tavoite on tayttynyt, kun rahoittajat ja mahdolliset sijoittajat
ovat tehneet rahoituspdatoksen ja paatyvat sijoittamaan kyseiseen liiketoimintaan.
(McKinsey & Company 2001, 24-25.)

4.3 Perustaminen ja kasvu

Prosessin viimeinen vaihe on yrityksen perustaminen. Valmiin liketoimintasuunnitelman
avulla yrittgja l&htee toteuttamaan yritysideaansa ja suunnitteluvaiheesta siirrytaan kehi-
tykseen. Taman vaiheen tavanomaisia tehtéavia ovat yrityksen rakentaminen, palvelun jar-
jestaminen, mainostaminen, saapuminen markkinoille, kilpailuun l&hteminen seka uusien
palveluiden kehittdminen. Kun aloitetaan yrityksen toiminta ja liikeidean testaaminen, saa-

daan selville sen potentiaali. (McKinsey & Company 2001, 25.)

Viimeinen perustamisprosessin tavoite on saavutettu, kun yrityksen toiminta on kaynnis-
tetty ja kasvanut. Kun toiminta on kannattavaa ja yritys on vakiintunut, sijoittajat voivat ha-
lutessaan irtautua sijoituksestaan. Yrittdja voi nauttia yrityksen tuomasta taloudellisen ti-
lanteen vahvistumisesta ja tydnsa saavuttamista tuloksista. (McKinsey & Company 2001,
25.)
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5 Liiketoimintasuunnitelma

Yrityksen perustamisprosessin toinen vaihe on liiketoiminnan suunnittelu, johon kuuluu lii-
ketoimintasuunnitelman laatiminen. Liiketoimintasuunnitelma on tiivis ja kirjallisessa muo-
dossa tuotettu kuvaus yrityksen liiketoiminnan kokonaisuudesta. Suunnitelma sisaltaa yrit-
tajan ajatuksia ja toimintatapoja, joilla tahdataéan valitun liiketoiminta-alueen hallintaan ja
kokonaisuuden hoitamiseen. Siita kayvat ilmi yrityksen menestystekijat, tulonlahteet, stra-
tegia ja ndkemys yhteisista teoista ja paatoksista. (Pitkaméaki 2000, 9.)

Liiketoimintasuunnitelma toimii katevana tytkaluna, jonka avulla tehdaan uuden yritystoi-
minnan suunnitelma. Suunnitelmassa kaydaan lapi yrityksen toimintaa, resursseja seka

mahdollisuuksia ja uhkia. Suunnitelmassa kaytavilla toimenpiteilla varmistetaan yrityksen
menestyminen ja toiminnan rahantuotto. Hyva liiketoimintasuunnitelma kertoo tulevaisuu-
den markkinoiden mahdollisuuksista ja siitd, miten voidaan voittaa kilpailijat. Hyvaa suun-

nitelmaa voidaan kayttaa esimerkiksi investointeja, koulutusta, henkildstta ja mainontaa

koskevissa paatoksissa. (Hesso 2015, 10—13; Kinkki ym. 2002, 232; Pitkdmaki 2000, 9.)

Liiketoimintasuunnitelmaa tarvitaan sidosryhmille, etenkin rahoituksen hankkimisessa.
Tarkkaan ja huolellisesti tehdylla suunnitelmalla saadaan annettua luotettava kuva yrityk-
sesta rahoittajille. Suurimman hyoédyn suunnitelmasta saa yrittdja itse, silla suunnitelmaa
laatiessa tulee pohtia kaikkia osa-alueita ja mihin haluaa toimintaa vieda. Suunnitelmasta
on myds hyoétya uusille tydntekijdille, jolloin heille tulee tutuksi yrityksen ajattelu- ja toimin-
tatavat. Liiketoimintasuunnitelmasta tulee selvita: Missé ollaan talla hetkella? Mihin ollaan
menossa ja minka vuoksi? Miten paastaa valittuun paadmaaraan? (Hesso 2015, 10; Kinkki
ym. 2002, 232; Pitkdmaki 2000, 9.)

5.1 Merkitys ja ajankohta

Liiketoimintasuunnitelman tarkein merkitys on 16ytaa yrityksen menestystekijat ja toimia
kokonaisuuden kartoittamisen valineena. Menestymiseen vaikuttavat yhteinen keskustelu
ja pohdiskelu tytyhteisdssa liiketoiminnan asioista. Yhteisty6lla saadaan aikaan yhteinen
nakemys siitd, mihin toimintaa ollaan viemassa. Suunnitelma toimii yrityksen muistiona,
jolloin kaikilla on sama p&d&mé&aéara tavoitteiden saavuttamiseksi. Erittain tarkeda on selvit-
taa toimintaympariston arvioinnin avulla asiakkaiden valintojen syyt ja ostomotiivit. Tarkan
ja huolellisen arvioinnin avulla saadaan rakennettua asiakkaiden tarpeita tayttava yritys.
(Pitkdmaki 2000, 12.)

Liiketoimintasuunnitelmaa tarvitaan eniten, kun ollaan perustamassa uutta yritysta ja aloit-

tamassa liiketoimintaa. Sita voidaan kayttaa apuna kasvun ja kehityksen vaiheessa. Kuten
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aiemmin on mainittu, liketoimintasuunnitelma on olennainen osa rahoitusta hankkiessa.
Sen avulla arvioidaan mahdollisuuksia toteuttaa menestyva yritys markkinoilla. Liiketoi-

mintasuunnitelmaa kaytetaan yrityksen strategiaa tytstettaessa seké uusien palveluiden
ja asiakaskohderyhmien suunnittelussa. Suunnitelmaa voi tarvita myds isommissa muu-

tostilanteissa, kuten yritysostoissa ja omistajan vaihdossa. (Kinkki ym. 2002, 232-233.)

5.2 Suunnitteluprosessi

Liiketoimintasuunnittelu voidaan tehda uudelle aloittavalle yritykselle, ja olemassa olevalle
toimivalle yritykselle. Naiden suunnitteluprosessit eroavat toisistaan suunnittelun alkuvai-
heessa. Uuden yrityksen suunnitteluprosessin alussa paneudutaan omien voimavarojen
arviointiin, liikeidean testaamiseen ja rajaamiseen seka kokonaisuuden hahmottamiseen.
Toimivan yrityksen suunnittelun alkuvaiheessa keskitytdan sisdisen toiminnan analysoin-
tiin ja kehittamiseen uusien tavoitteiden saavuttamiseksi. Lisaksi pohditaan yrityksen ke-
hittdmiskohteita, joita voivat olla esimerkiksi markkinoinnin tai palvelun kehittaminen.
(Kinkki ym. 2002, 233-234.)

Kinkki ym. (2002, 234) ja Pitkamé&ki (2000, 14-15) kertovat kirjoissaan liiketoiminnan
suunnittelussa tehtévista toimenpiteista:

— Maaritetdan yrityksen tehtava, tarkoitus ja paamaara.

— Arvioidaan toimintaymparistoa eli markkinatilannetta.

— Kartoitetaan toimialan mahdollisuudet, markkinoiden nykytilanne ja kehittymisnakymat.

— Pohditaan yrityksen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia SWOT-analyy-
sin avulla.

— ldeoidaan tulevaa ja tehd&an keskeisia valintoja liketoiminta-alueella eli palvelussa,
toimintatavoissa tai verkostoitumisessa.

— Asetetaan uusia paamaaria ja tavoitteita alkavalle yritystoiminnalle.

— Suunnitellaan keinoja, miten saadaan parhaiten hyédynnettya yrityksen markkinointia,
palvelun kehittdmistd, tuottamista ja hallintoa.

— Viimeinen vaihe on suunnitelman toteuttaminen ja toiminnan seuranta.

Tiettya yleista liiketoimintasuunnitelmapohjaa on vaikea luoda. Suunnitelman laatimiseen

on tarjolla paljon erilaisia malleja, joissa korostuvat hieman eri asiat. Joissain pohjissa

keskitytaan yrittdjan ominaisuuksiin ja toisissa paneudutaan laskelmien tekoon. Taloudelli-

set laskelmat ovat erittéain olennainen osa hyvaa liiketoimintasuunnitelmaa. Vain niiden

avulla rahoittajat saadaan vakuutetuksi. Laskelmat saattavat vieda puolet koko lilketoimin-

tasuunnitelman sisallosta. Yrittdjan tulee laatia investointisuunnitelma. Sen avulla voidaan

pohtia, kuinka paljon toiminnan aloittaminen vaatii rahaa. Kannattavuuslaskelman avulla

voidaan arvioida, kuinka paljon syntyy tuloja ja kuluja seka riittddko raha elamiseen. Kas-

savirtalaskelman avulla saadaan selvitettyd, kuinka paljon taytyy myyda palveluita, jotta

maksut saadaan katettua. Yrittdjan tulee 16ytaa itselleen sopiva lahestymistapa ja lahtea

toteuttamaan suunnitelmaa sen mukaan. Jarjestelmallisin tapa on lahtea suunnittelemaan
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vaihe vaiheelta ja palata tarvittaessa jo kirjoitettuihin asioihin. Taméan avulla saadaan luo-
tua selkea kokonaisuus nykytilanteesta ja yrityksen tavoitteista. (Hesso 2015, 12; Meret-
niemi ym. 2009, 36—38; Pitkamaki 2000, 13-14.)

5.3 Yhteistybkumppanit ja verkostoituminen

Yrittajyyden alkuvaiheessa on hyva verkostoitua alan muiden kuntosaliyrittdjien kanssa.
Heilta voi kysya neuvoa ja saada vinkkeja seka erilaista nakokulmaa omaa toimintaansa
varten. Verkostoitumalla 16ytyy hyvia yhteistybkumppaneita, joiden kanssa voi yhdessa
tarjota asiakkaalle enemman palveluja. Talldin myds molemmat osapuolet hyotyvét. Kon-
takteja ja asiantuntijoita hyodyntamalla voi saada mahdollisuuden laajentaa omaa toimin-
taa yhteisella tyonjaolla. Kaymalla erilaisissa tapahtumissa ja seminaareissa, voidaan tu-
tustua alan ihmisiin ja heiltd voi oppia uutta. (Alikoski ym. 2018, 24; Educations Media
Group 2019; Sippola 2014, 51, 54, 60-61.)

Yhteistyota tekevat yritykset voivat olla saman alan yritt&jia tai keskenaan kilpailevia yri-
tyksid. Verkostossa voi olla esimerkiksi urheilukauppoja, laitevalmistajia, Personal Traine-
reita, tavarantoimittajia, rahoittajia tai kirjanpitotoimistoja. Kaikkea ei tarvitse koittaa tehda
itse vaan voi kayttaa hyddykseen muiden asiantuntemusta. Yhteistykuvioiden kautta voi
saada itselleen mentorin, joka tukee ja sparraa toiminnan aloittaessa. Mentori on usein
kokenut yrittdjd, joka antaa hyvia neuvoja ja ideoita sekd henkisté tukea aloittavalle yritta-
jalle. Lisaksi apua yrittdjyyteen saa Elinkeino-, liikenne- ja ymparistokeskukselta (ELY-
keskus). He tarjoavat opastusta seké rahoitus- ja kehittamispalveluita. Yhteistyota teke-
malla voidaan saavuttaa kustannussaastojd, jolloin myds mahdollisia riskeja saadaan jaet-
tua. Verkostosta voidaan puhua my®os silloin, kun yrittajalla on tukena oma perhe ja suku-
laiset, jolloin yrittdja saa henkista tukea jaksamiseen. (Alikoski ym. 2018, 24; Sippola
2014, 52, 54)

Kun yrittdja tyoskentelee ketjussa, on kyseinen ketju hanen yhteistybkumppaninsa. Haas-
tateltu yrittaja kertoi hanella olevan useita yhteistydkumppaneita. Yksi niistd on Ruotsin
CMS yritys, joka tarjoaa kumppaneilleen koulutus- ja tukipalveluja. Yhteisty6ta tehdéaéan
esimerkiksi paikallisen Intersportin kanssa ja kansainvalisessa toiminnassa ollaan mukana

paikallisen hotellin hankkeessa. (Asiantuntija 1 11.3.2020.)

Yksityisyrittajalla on tarkeda olla hyvat yhteistydkumppanit ja osaavat ihmiset ymparilla tu-
kemassa toimintaa. Haastateltu yrittaja kertoi, ettei han esimerkiksi ole hyva numeroiden
kanssa ja taman vuoksi han on ulkoistanut kirjanpidon kirjanpitotoimistolle. Lis&ksi hdnen
miehensa on rahoitusalalla, jonka ansiosta tukea l16ytyy myés talousasioihin. Yhteisty6-

kumppaneita yrittdjalla on useita, kuten kaksi hierojaa, Personal Trainer, remonttimies,
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nettisivujen koodaajat, siivousfirma, ilmastointilaitefirma seka yhteistyoyritykset. Lisaksi

omalla toiminimell& yrityksessa toimivat ryhmaliikuntaohjaajat. (Asiantuntija 2 19.3.2020.)

Kuntosaliyritysta perustaessa yrittdjan tulee miettia, miten rakentaa salin ja mista hankkii
laitteet seka valineet. CompactFit on Suomessa toimiva yritys, joka tarjoaa suunnittelu-
apua saliratkaisuihin seka laitteiden ja valineiden sijoittamiseen niin, etta tilan hyoty saa-
daan mahdollisimman hyvin kaytettya. Heidan laajan tuotevalikoimansa ansiosta he pysty-
vat rakentamaan vapaiden painojen saleja, toiminnallisia saleja ja crossfitsaleja. Tuoteva-
likoimaan kuuluvat esimerkiksi erilaiset telineet ja laitteet, kdsipainot ja kahvakuulat sekéa
kuntopallot ja voimistelurenkaat. CompactFit tarjoaa verkkovalmennusta, yksittaisia koulu-
tuksia ja valmiita koulutuspaketteja liikunta-alasta kiinnostuneille. Koulutuksia ovat muun
muassa Movement Coach, kahvakuulakoulutus ja perusteet haltuun - intensiivikoulutus.
Tarjonnasta 16ytyy myos workshoppeja ja Personal Trainer -koulutusta. (CompactFit
2015a; CompactFit 2015b.)

Omasali toteuttaa kuntosaleja Suomessa ja auttaa rakentamaan parhaimmat kuntosalirat-
kaisut uusille aloittaville yrittgjille. Hanke voi olla valineista pieneen kotikuntosaliin tai kau-
palliseen isoon kokonaisuuteen saakka. Omasali auttaa ja neuvoo toimitilojen etsimi-
sessd, tilojen suunnittelussa, liiketoimintasuunnitelman laatimisessa, markkinoinnissa ja
laitehankintojen rahoittamisessa. He toimittavat, asentavat ja huoltavat kuntosalilaitteet
asiakkaiden tarpeiden mukaisesti. Heilla on valmiiksi laaja kumppaniverkosto, jonka
vuoksi laitteiden, valineiden ja muiden tarvikkeiden toimittaminen onnistuu helposti. Jatta-
malla yhteystiedot heidan sivuillaan, saa kayttéonsa ilmaisen aloittavan kuntosaliyrittdjan
oppaan. Opas sisaltaa tietoa liikeideasta, toimitiloista, laiteratkaisuista, rahoituksesta ja
markkinoinnista. He tarjoavat asiakkailleen myds valmiin suunnittelupaketin, joka sisaltéa
3D suunnitelman tilasta, pohjapiirustuksen, laitesijoitteluohjeet, markkinointikuvat ja opas-

tus videon. (Omasali Oy s.a.)

Qicraft on pohjoismaiden kuntosaliratkaisujen ja palveluiden tuottaja, joka on perustettu
vuonna 2001. Qicraft ryhmaan kuuluvat Suomi, Ruotsi, Norja ja Viro. Qicraft jalleenmyy ja
maahantuo Technogym-tuotemerkin tuotteita. Technogym on italialainen kuntosalialalla
johtava yritys, joka on perustettu vuonna 1983. He ovat tunnettuja laadukkaiden kuntosa-
lilaitteiden valmistajia ja huipputeknologian kayttajia. He tarjoavat kuntosalilaitteita, vali-
neitd ja kuntosaliratkaisuja. Tytaryhti6ita heilla on Euroopassa, Aasiassa, Lahi-idassa ja
Australiassa. Yritys vie tuotannostaan valtaosan eri maihin. Heilta saa tuoteratkaisut esi-
merkiksi kotisaleihin, kylpyldihin, yrityksille ja kuntokeskuksille. (Qicraft Finland Oy 2014—
2020a; Qicraft Finland Oy 2014—-2020b.)
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Gfitness on luova ja asiantunteva kuntosalien kokonaisratkaisuja tuottava yritys, joka
maahantuo kuntosalilaitteita, tarvikkeita ja lisavarusteita. Liséksi he maahantuovat puku-
huonekalusteita, lattiapinnoitteita, toimistokalusteita ja harjoitusohjelmia. Brandeja on 35
ja niitd ovat esimerkiksi Life Fitness, Airex ja TRX. Tuotteita heilla on myynnissa yli

100 000. Tuotteita on tarjolla esimerkiksi kaupallisiin kuntosaleihin, kotisaleihin, crossfit -
harjoitteluun ja funktionaaliseen harjoitteluun. Gfitness on toiminut alalla 24 vuotta ja yri-
tyksen toimistot sijaitsevat Suomessa, Virossa, Latviassa ja Liettuassa. Tyontekijoita heilla
on yhteensa 23. Heidén asiakaskuntansa on hyvin laaja ja se sisaltaa asiakkaita yksityis-
henkildista, yritysasiakkaisiin ja Suomen suurimpiin likuntakeskuksiin saakka. Asiakkaita

ovat esimerkiksi Elixia, Scandic ja Lumo. (Gfithess 2020.)

Yrittaja voi hankkia omalle kuntosalille yhteistydkumppaniksi Personal Trainerin. Personal
Trainer toimii yleensa pienyrittajana, joka on kaynyt likunta-alan koulutuksen tai muita
kursseja osaamisen takaamiseksi. Henkilékohtainen ohjaus on asiakkaan opettamista, jo-
hon siséltyy yhteisia treeneja, asiakkaan motivointia ja ravitsemus neuvoja. Suunnitelmat
ja tavoitteet tehdaan raataldidysti juuri tietyn asiakkaan tarpeisiin. Lisdksi Personal Trai-
ner-toimintaan voi kuulua ryhmaéliikuntaa, hierontaa tai urheiluvalmennusta. (Ala-Vahala
2019, 9-10.)

Yhteisty0 laajentaa yrittajan kuntosalin tarjontaa ja lisdd osaamisen ndkemysta asiak-
kaille. Personal Trainer-ohjaajien profiilit usein esitellaan yrityksen verkkosivuilla, jolloin
my0Os he saavat nakyvyyttd ja uusia asiakkaita toiminnallaan. Molemmat osapuolet hyo6ty-
vat. Personal Trainereita voi hakea avoimella hakemuksella yrityksen verkkosivuilla tai tu-
tustumalla alan ammattilaisiin erilaisissa tapahtumissa. Personal Trainer voi toimia yrityk-
sissa paatoimisena tyontekijana, nollasopimus tydntekijana tarpeen mukaan tai yrittajana.
(Ala-vahala 2019, 9-11.)

SKY ry on Suomen kunto- ja terveysliikuntakeskusten toimialajarjestd. Yhdistys on perus-
tettu vuonna 2002, eika muita vastaavia jarjesttja toimi Suomessa. SKY ry toimii elin-

keino- ja toimialapoliittisena etujarjesténa. Jarjeston tarkoituksena on turvata ja vieda

eteenpdin alan yrittdjyytta. He jarjestavat erilaisia kampanjoita ja hankkeita, kuten mika si-
nua liikuttaa kampanjan. Naiden avulla tuodaan esille likunnan téarkeyttd ja sen vaikutusta
terveyteen. Lisaksi yhdistys toteuttaa erilaisia tapahtumia, koulutuksia ja seminaareja yrit-
tajille. Joka vuosi jarjestetaan maksuton liikuntapaivat- tapahtuma. Tapahtumaan voi osal-

listua alan yrittgjat ja kaikki likunnasta kiinnostuneet. (SKY-ry 2016b.)
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Jaseneksi voivat liittya yrittgjat, jotka toimivat kunto- ja terveysliikunta-alalla. Jaseneksi liit-
tyminen on helppoa ja sen voi tehda SKY:n verkkosivuilla. Yrittdjan tulee tayttaa rekiste-
réintilomake ja jaseneksi hyvaksytaan hakemuksen perusteella. Liittymismaksu on 50 eu-
roa ja jasenmaksut maaraytyvat viimeisimman liikkevaihdon mukaan. Jos toimipisteita on

enemman kuin yksi, yrittajan tulee maksaa 25 euroa lisatoimipisteesta. (SKY-ry 2016c.)

SKY:n jAsenena yrittdja saa kattavan palvelupaketin, joka siséltaa esimerkiksi yrittaja-
jasenlehden, uutiskirjeen, neuvontapalvelut ja asiakirjapankin. Yrittdja saa nakyvyytta yri-
tyshaussa ja voi hyddyntaa digitaalisia kanavia omassa markkinoinnissa. Seminaareissa,
tapahtumissa ja hankkeissa kaytetaan jasenille tarkoitettua erikoishinnoittelua. Liséksi tar-
jolla on messuja ja kansainvalisia tapahtumia, joissa lilkketoiminta- ja verkostoitumismabh-
dollisuudet ovat erittain hyvat. (SKY-ry 2016a.)

5.4 Asiakkaat ja kysynta

Yrittdjan tulee tehdé asiakaskartoitusta ennen toiminnan aloittamista, jolloin I6ydet&a&an yri-
tystoiminnalle kannattavimmat asiakkaat. Hanen taytyy selvittda ketka ovat tarkeimmat
asiakkaat, heidan sijaintinsa ja tavoitettavuus ja pohtia, millaisia asiakasryhmat ovat ian,
tulotason, ammatin ja harrastuksien mukaan sek& mitka tekijat vaikuttavat potentiaalisen
asiakkaan ostopaatoksiin. Ostopaéattkseen vaikuttavat esimerkiksi asiakkaan tarpeet ja
kokemukset, taloudellinen tilanne, ostamisesta saatu hyoty ja elamétapa. Asiakas ei osta
pelkastaan yrityksen tuotteita tai palveluita, vaan niistéd saadun hyédyn omille tarpeilleen.
Talloin mietittavaksi syntyy, mitd sosiaalista ja emotionaalista lisdarvoa sekéa hyotya asiak-
kaalle tuotetaan, jotta hén ostaa ja valitsee juuri tAman yrityksen palvelut. Asiakkaiden tar-
peiden tunteminen ja tayttdminen luo pohjan yrityksen menestymiselle. (Alikoski ym.
2018, 33; McKinsey & Company 2001, 69; Meretniemi ym. 2009, 27; Sippola 2014, 59.)

Yritysta perustettaessa taytyy pohtia asiakkaiden ensisijaiset tarpeet kuntokeskukselle. Si-
jainti on asiakkaille kaikista tarkein, silla he haluavat asioinnista helppoa. Tall6in voidaan
ajatella, etta asiakkaat sijaitsevat padkaupunkiseudulla enintdan 12 minuutin ajomatkan
paassa kuntokeskuksesta, silla markkina-alueet ovat pienet. TAma toki riippuu myos siita,
missa padin Suomea kuntokeskus sijaitsee. Kuntosalin valintaan vaikuttavat myds, onko
heilla vuosijasenyyksia tai tarjolla esimerkiksi kymmenen kerran kortteja. (Asiantuntija 1
11.3.2020; Asiantuntija 19.3.2020.)

Valintakriteeri kaksi asiakkaille on kuntokeskuksen tarjoamat palvelut, jolloin niihin tulee
panostaa myos kunnolla. Yksityisyrittdjan ydintoiminnot kuntokeskuksessa ovat esimer-
kiksi kuntosali, rynmaliikuntatunnit, henkilékohtainen ohjaus, hieronta, solarium, Espoon

Kaupungin seniorien liikuntatoiminta ja oheistuotteiden myynti. (Asiantuntija 2 19.3.2020.)
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Kun yrittgja tietdad asiakaskuntansa, hanen on kohdennettava markkinointi oikealle kohde-
ryhmalle. Taméan kohderyhman asiakkaat ovat valmiita kayttamaan aikaa ja rahaa palve-
luun, jotta saavat parhaan mahdollisen hyddyn. On tarkeaa kuunnella asiakkaita ja ottaa
palautteita vastaan. Niitd hyodyntamalla voi kehittdad toimintaansa ja asiakas huomaa tul-
leensa kuulluksi. Kun yrittdja vastaa asiakkaan tarpeisiin heille muodostuu molempia hy6-
dyntava, luotettava ja arvokas yhteys. Asiakas palaa takaisin ja hanesta saattaa tulla yrit-
tajalle lojaali ja pitkdaikainen kanta-asiakas. Olemassa olevia asiakassuhteita tulee vaalia,
silla ne ovat yhta tarkeita kuin uudet asiakkaat. Liséksi tulee arvioida ymparistdn kysyntaa
esimerkiksi pohtimalla asiakkaiden kulutus- ja ostotottumuksia, sesonkien ja tyéllisyyden
vaikutusta seka kilpailijoiden markkinaosuuksia alalla. (Alikoski ym. 2018, 33; McKinsey &
Company 2001, 71; Sippola 2014, 82.)

Tietyssa kuntosaliketjussa kohderyhma on hyvinvointiliikkujat, jotka haluavat pitaa itsensa
terveena. Markkinointi on talldin suunnattu heille. Uusille asiakkaille tehd&an tietty pro-
sessi alkuun, jossa kartoitetaan henkilon tausta, terveydentila, tavoitteet ja likkuuko héan
tarpeeksi. 86 prosenttia Suomalaisista ei liiku tarpeeksi ja vain 14 prosenttia on aktiivisia
liikkujia, joita aktivoidaan lisd&. (Asiantuntija 1 11.3.2020.)

Haastateltu yksityisyrittdja kertoi, etteivat he ole valinneet tiettya kohderyhmaa kuntokes-
kukselle. Heidan ndkemyksensa on, etta kavijat voivat olla vauvasta vanhuksiin saakka.
Tama on toteutunut, silla heilla kdy asiakkaana 3-6 vuotiaita lapsia lasten tunneilla ja van-

himmat asiakkaat ovat jopa yli 90-vuotiaita. (Asiantuntija 2 19.3.2020.)

Asiakkaalle tuotettavaa palvelun arvoa voi lahtea pohtimaan Alexander Osterwalderin ke-
hittdméan asiakasarvokartan (Value proposition canvas) avulla. Asiakasarvokartta toimii
tyokaluna, jonka avulla pystytaan tunnistamaan asiakkaan arvot ja tarpeet. Naiden ympa-
rille rakennetaan asiakkaan toiveita vaativa palvelu kiteytettyna arvolupauksen muotoon.
Kuten alla olevasta kuvasta ndhdaan, asiakasarvokartta koostuu kahdesta osasta, asia-

kasprofiilista ja arvokartasta. Kts Liite 3. (B2B International 2020.)
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BB Asiakasarvokartta (Value proposition canvas) - tehtivinanto

Kehitettivi kokonaisuus: Falivelun tuottama arvo kuntosali asiakksalle arvolupauksen muodossa

Persoona (kenen nikdkulmasta kokonaisuutta tarkastellaan): Kuntosali asiskas

- Laadukkaat kuntosali laitteet

- Monipuolinen tarjonta (laitteet, tarvikkeet ja
ryhmaliikuntatunnit)

- Hyvat oheistarvikkeet

- Osaava, koulutettu ja ystavallinen henkilosto

- Ammattitaitoinen ja yksilollinen ohjaus

- Hyva sijainti

- Hyvat aukicloajat

- Kohdillaan oleva hinta

- Vartalo muokkaantuu
- Aineenvaihdunta nopeutuu
- Fyysinen kunto kasvaa

- Elamalaatu kohenee

- Edistas terveytta

- ltsetunto paranee

- Unelma vartalo
- Parempi fyysinen kunto

= - Kuntosali palvelut - Sii j 3

w R J - Suorituskyky parantuu elamantavat

; - Henkilokohtainen - (U ) [T - Lihasmassan ja voiman 1=
g D HYODYN TUOTTAJAT HYSDYT asuatamnen u
<L - Ravinto opastus i L"kkUVU‘-'C_‘e” E
- parantaminen o
= MURHEEN POISTAJAT MURHEET - o

w - Tekniikan kehittdminen a
E - Kaveri sparraajaksi - Motivaation puute - Uusi harrastus =
'6 - limainen tutustumisk&ynti - Kuntosalin sijainti - Fitness kisat

E - Sijainti koulun, tyGpaikan tai kodin lahella - Ajan ja rahan kaytto - Painon pudotus

- Paras hinta-laatusuhde

- Kuntosali, jossa ei ole pitkda maaraaikaista
Jasenyytta

- Henkilokohtainen ohjaaja tai kaveri, opettelu
YouTube kanavan avulla

- Muuttaa ajattelutavan

- Pitkat ja sitovat jasenyydet
- Laitteiden kaytto ja osaaminen
- Muiden mielipiteet

Arvolupaus kiteytettynéi‘ Arvokas elama ja korkealaatuiset kuntosalipalvelut kaikille

Kuva 2. Asiakasarvokartta (mukaillen Digi.hel s.a.)

Asiakasprofiilin luomisessa pohditaan asiakkaan nakdkulmasta, mitk& ovat hanen tavoit-
teensa. Kuvasta ndhdaan, etta persoonaksi on valittu kuntosaliasiakas ja hanen tavoittei-
taan ovat esimerkiksi unelmavartalon saavuttaminen, lihasmassan ja voiman kasvattami-
nen seka terveellisemmat elamantavat. Asiakas odottaa saavansa hyotyja palvelusta, joita
ovat vartalon muokkaantuminen, itsetunnon paraneminen ja lihasvoiman kasvaminen. Li-
saksi uusilla asiakkailla on yleensé murheita palveluun liittyen, kuten kuntosalin sijainti tai

se, ettd osaako han kayttaa laitteita. (B2B International 2020; Digi.hel, s.a, 1.)

Seuraavaksi ideoidaan arvokartta. Suunnitellaan asiakkaan saamat konkreettiset palvelut,
joita ovat: kuntosalipalvelut, ryhmaliikuntatunnit ja henkilékohtainen ohjaus seka ravinto
opastus. Pohditaan, miten murheita pyritéaén lievittamaan tai mahdollisesti poistamaan.
Kuntosalin ei tarvitse olla kodin l&helld, se voi sijaita myds koulun tai typaikan lahell&.
Laitteiden kaytt6on saa apua ammattitaitoiselta henkilokunnalta ja apuna voi kayttaa myos
henkilokohtaista ohjaajaa. Mietitdan asiakkaan tavoitteiden ja hyo6tyjen tuottajat. Naita
ovat esimerkiksi laadukkaat kuntosalilaitteet ja monipuolinen tarjonta. Lopuksi kiteytetdan
arvolupaus asiakkaalle, johon tiivistetaan merkittdvimmat osat aiempien kohtien vastauk-
sista. (B2B International 2020; Digi.hel, s.a, 1.)
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5.5 Asiakashaastattelut

Asiakashaastattelu tehtiin seitsemalle eri kuntosaliasiakkaalle. Haastatteluiden tarkoituk-
sena oli selvittaa asiakkaiden mieltymyksia, tarpeita, tavoitteita ja ostopaatokseen vaikut-
tavia tekij6ita. Asiakkaiden vastaukset koottiin tiivistettyyn muotoon ja ne vastaavat seu-
raaviin kysymyksiin: Mitka tekijat vaikuttavat kuntosalin valintaan? Mitk& ovat asiakkaan
tarpeet kuntosalille? Kuinka tarkeé kuntosalin sijainti on? Mitka ovat kuntosalilla kédymisen

tavoitteet? Millaisia tuntemuksia syntyy kuntosalille [ahtemisesta tai siella kaymisesta?

Kuntosalin valintaan vaikuttavista tekijoista tarkein on kuntosalin sijainti. Kuntosalin taytyy
sijaita lahella kotia tai tydpaikkaa, jotta siella voi kayda halutessaan aamuisin ja iltaisin.
Taman vuoksi matkustamiseen ei saa menna lilkkaa aikaa. Hinnalla ja palveluilla on suuri
merkitys kuntosalin valintaan. Valitaan vaikuttavat myds kuntosalin varustus ja se, 16y-
tyykd kuntosalin tarjonnasta laaja valikoima erilaisia laitteita. Lisaksi paatokseen vaikutta-
vat, jarjestetaanko kuntosalilla rynmaliikuntaa ja onko saatavilla muita oheispalveluja, ku-
ten solariumia tai lapsiparkkia. Kuntosalin koolla on merkitysta, silla salilta taytyy 16ytya
omaa treenitilaa ja sinne tulee mahtua paljon erilaisia laitteita. Naiden liséksi valintaan vai-
kuttavat myds aukioloajat ja kuntosalin viihtyvyys. (Asiakkaat 1-7 28.2.2020)

Asiakkaiden tarpeet kuntosalille eroavat hieman toisistaan, mutta myds yhtenevéaisyyksia
[6ytyy. Kuntosalilta tulee 16ytya erikseen tila kuntosalilaitteille ja kattava vapaapainoalue
usealla penkilld, jotta kuntoilussa voi kayttéaa seka pienia, ettd isompia painoja. Laitteiden
ja tarvikkeiden monipuolisuus on tarkeaa. Taytyy loytya esimerkiksi pakkapainolaitteita,
kuten yla- ja alatalja seka jalkojen harjoittamiseen keskittyvia laitteita, kuten jalkaprassi ja
kyykkyteline. Lisaksi tarvitaan vatsalihaskone, leuanveto- ja dippitanko sek& muita tarvik-
keita kuten, kuminauhoja ja mattoja. Aerobiset laitteet, kuten juoksumatot ovat valttdmat-
tomia, silla niiden avulla voi tehda alkulammittelyt ja kehittaa fyysista kuntoa. Ryhmaliikun-
tatuntien tarjoaminen on myds tarkeaa, silla ryhméapaine motivoi liikunnan harrastamiseen.
Kuntosalilta tulee I6ytya hyvat pukuhuoneet, peseytymistilat ja vessa. Viihtyvyytta lisda se,

jos oheispalveluna I6ytyy myds sauna. (Asiakkaat 1-7 28.2.2020.)

Kuten ensimmaisesta kysymyksesta kavi ilmi, kuntosalin sijainti on erittain tarkea. Asiak-
kaat eivat halua kuluttaa matkoihin paljon aikaa ja siirtyminen kotoa kuntosalille halutaan
pitdd helppona. Taman liséksi salille tulee lahdettya helpommin, kun ei synny tekosyita
jattaa harjoittelua valiin. Osa asiakkaista on valmiita vaihtamaan edullisemmasta salista

kallimpaan, jos se sijaitsee lahempana kotia. (Asiakkaat 1-7 28.2.2020.)

Asiakkaiden tavoitteet kuntosalilla kdymiseen ovat melko samankaltaisia keskendan. Ta-

voitteita ovat esimerkiksi rasvanpoltto, kehonrakennus, lihasmassan kasvattaminen ja sen
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yllapito. Naiden avulla tdhdatdén voiman ja fysiikan kasvattamiseen seka kestavyyden pa-
rantamiseen. Lisaksi nailla tavoitteilla haetaan nédkyvaa muutosta ja muotoa kehoon seka
hyvan vartalon saavuttamista. Yleiskunnon kasvattaminen ja sen yllapitaminen koetaan
tarkeéaksi, jotta arjessa jaksaminen helpottuu. Erittain tarkeéksi nahdaan myds terveys ja
oma sisdinen hyvinvointi seka salin merkitys omana harrastuksena. (Asiakkaat 1-7
28.2.2020.)

Osa asiakkaista kokee salille lahtemisen toisinaan vaikeana. Se voi aiheutua tyopéaivasta
johtuvasta vasymyksesta tai motivaation puutteesta. Ajatukset kuntosalille lahtemisesta
saattavat vaihdella paivittain. Valilla lahteminen on hyvin mielekasta ja toisinaan sinne ei
jaksaisi menna. Motivaatiota lisaavat esimerkiksi elamantapamuutokset tai uusi harjoitte-
luohjelma, johon on asetettu tietyt tavoitteet. Kun kuntosalille paattaa lahted, syntyy siita
hyvan olon tunne ja ylpeys itsea kohtaan. Harjoittelusta saa paljon energiaa ja jaksamista
arkeen. Se on stressitonta aikaa, joka koetaan erittain téarkedksi tuomaan tasapainoa kii-
reelliseen elamaan. Saanndllinen harjoittelu saa olon virkeaksi, terveeksi ja itsetunto ko-

hoaa, kun vartalo on hyvasséa kunnossa. (Asiakkaat 1-7 28.2.2020.)

5.6 Markkinatilanne ja kilpailu

Kun pohtii uuden yrityksen perustamista, on perehdyttava toiminta-alueen tilanteeseen ja
selvitettava alan markkinatilanne. Yrittdjan toiminnan onnistumiseen vaikuttaa paljon se,
onko alan markkinatilanne kasvussa. Jos kysyntaa on paljon, olemassa olevat yritykset
eivat valttamatta pysty vastaamaan kaikkien asiakkaiden tarpeisiin. Tallaisessa tilan-
teessa uusi yritys voi paasta helposti markkinoille. Liséksi on pohdittava, onko alalle tu-
lossa lisda kilpailijoita, miten he toimivat ja erottautuvat markkinoilla sekd, mika vaikutus
kilpailijoilla on omaan yritykseen. (McKinsey & Company 2001, 71; Meretniemi ym. 2009,
30))

Liikunta-alalla markkinat kasvavat ja erilaisia kuntokeskuksia on tullut paljon. Pienten kun-
tosalien tilalle on rakennettu isoja taydenpalvelun kuntokeskuksia. Liikunnan vaikutukset
terveyteen ja hyvinvointiin luovat tilaa uusille palvelukonsepteille alan markkinoille. Markki-
nat muuttuvat nopeasti ja jatkuvasti, jolloin yrittajalta vaaditaan liiketoiminta osaamista,
palveluiden kehittdmista ja tarjonnan uudistamista. Kuntokeskukset saavat tuottonsa paa-
asiassa jdsenmaksuista, jolloin kilpailukyvyn kehittaminen ja yllapitdminen ovat toiminnan
edellytys. Kilpailu jasenista luo yrittijalle mahdollisuuden yrittdd erottua omaksi edukseen.
(Sippola 2014, 18, 146-147.)
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Markkinoidakseen hyvin omaa yritysta taytyy olla aktiivinen. Suosituimmat ja kaytetyimmat
markkinointikanavat ovat nykyaan sosiaalisen median palvelut, kuten Facebook ja In-
stagram, joita saadaan hyddynnettya kaupallisella nakyvyydella. Lisaksi kaytetaan
Google-markkinointia, nettisivuja ja asiakasséhkdpostia. Paras tapa markkinoida yritys-
taan on jalkautuminen. Tulee menna sinne, missa ihmiset ovat ja likkuvat. Nakyvyytta saa
myo6s kaymalla edustuspaivilla kauppakeskuksissa, jonne pystytetddn oma mainosteline
ja kerrotaan, keita ollaan. (Asiantuntija 1 11.3.2020; Asiantuntija 2 19.3.2020.)

Alikoski ym. (2018, 35) ja Meretniemi ym. (2009, 31) ovat kertoneet kirjoissaan siitd, miten
tarkeaa yrittajan on tutustua alan kilpailijoihin ja heidén tarjoamiinsa palveluihin. Pohditta-
vaksi tulee seuraavat asiat:

— Miten kilpailijat toimivat markkinoilla?

— Ketka ovat pahimmat kilpailijat ja miss& heidan toimipaikkansa sijaitsevat?
— Mitké ovat heidan vahvuutensa ja heikkoutensa?

— Millaisia kilpailukeinoja he kayttavat?

— Kuinka suuria yritykset ovat ja milla he erottautuvat toisistaan?

Kilpailukeinoja ovat esimerkiksi palvelu, hinta, viestinta, sijainti, osaava henkilosto ja yritta-
jan verkostot. Menestyakseen yrittdjan tulee erottua joukosta ja kehittda oma ainutlaatui-
nen idea. Kopioiminen ja matkiminen eivat kannata, vaan tuomalla esille omat vahvuudet
ja tekemalla omaa erilaista bisnesta, voidaan saavuttaa kilpailuetua muihin yrityksiin nah-
den. Ainutlaatuinen idea vaatii luovuutta ja rohkeutta, mutta pienia riskeja kannattaa ottaa
menestyakseen. (Alikoski ym. 2018, 67; Sippola 2014, 41, 44, 47.)

Kuntosalialan kilpailua on talla hetkella paljon. Vuonna 2015 kilpailu rdjahti uudella tavalla.
Taman vuoksi useita kuntokeskuksia on mennyt konkurssiin. Suureksi ongelmaksi muo-
dostui, kun kaksi vuotta sitten markkinoille tuli kuntokeskuksia, jotka tarjosivat jAsennyytta
9,90 euron hintaan. Tata voidaan pitaa normaalia markkina-arvoa huomattavasti alhai-
sempana. Tata vastaan pienyrittdjien on mahdotonta kilpailla. Taman vuoksi heilla pitaa
olla muut asiat kunnossa ja erottautua kilpailijoista toisella tavalla. Kilpailua on talla het-
kella liikaa ja markkinat ovat pienet, jolloin ala voi huonosti. Kilpailun tarjonta tosin lisaa
kysyntéa ja nostaa liikkujien prosentuaalista-aste maaraa Suomessa. Ruotsissa kilpailuti-
lanne on vield kovempi kuin Suomessa, mutta siella on myés enemman liikkujia. Ruotsin
aktiivinen liikkkujamé&éara on vaestdsta 22,5 prosenttia, kuin Suomessa on vain 14 prosent-
tia. (Asiantuntija 1 11.3.2020; Asiantuntija 2 19.3.2020.)

5.7 Talouden suunnittelu

Aloittavan yrittdjan tulee paneutua oman yrityksensa kannattavuuteen, tuottavuuteen, va-

kavaraisuuteen ja maksuvalmiuteen rahoitusta suunniteltaessa. Kuluja syntyy jo ennen
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toiminnan aloittamista yrityksen perustamiseen liittyen. Tam&n vuoksi on hyva laatia in-
vestointisuunnitelma. Investointeja ovat esimerkiksi toimitilan vuokra, laitteet, tarvikkeet ja
markkinointikulut. (Alikoski ym. 2018, 123; Meretniemi ym. 2009, 68, 72—-73.)

Asiantuntija 1 (11.3.2020) ja Asiantuntija 2 (19.3.2020) ovat kertoneet haastatteluissa, etta
yrityksen pydrittamisesta syntyy juoksevia menoja, jotka voivat olla esimerkiksi seuraa-
vanlaisia:

— vakuutusmaksut

— palkkakustannukset

— toimitilan vuokra

— kiinteistékustannukset

— nimen ja internetsivujen rekisterdinti
— internet- ja puhelinkulut

— laitteiden kaytto- ja huoltokulut

— sahko-, vesi- ja siivouskulut

— asiakaspalvelu- ja markkinointikulut

Suurimmat kuluerat tulevat henkildstosta ja kiinteistokustannuksista. Ulkopuoliset omalla
toiminimell& toimivat ohjaajat ja Personal Trainerit laskuttavat myds palveluistaan. Jos yrit-
taja on hyvin vakavarainen héan saattaa omistaa tilan ja laitteet, jolloin juoksevia kuluja on
vahemman ja toiminta on turvallisempaa. Yleisinté on kuitenkin hankkia laitteet leasingilla,
silla jopa 99 prosenttia yrittdjistd hankkii laitteet talla tavoin. (Asiantuntija 1 11.3.2020; Asi-
antuntija 2 19.3.2020.)

Tuottoja kertyy yleensé vasta muutamien kuukausien kuluttua. Yrittajan tulee laatia bud-
jetti arvioiduista tuloista ja menoista, jonka avulla han voi seurata kannattavuuttaan. Kun-
tosaliketjun tuottoja ovat esimerkiksi asiakasmaksut ja jasenmaksut kuukausittain. Muita
pienempia tuottoja syntyy ryhmaliikuntatunneista, solariumista, lisaravinteiden myynnista
ja kehonhuollosta, kuten hieronnasta ja fysioterapiasta. (Alikoski ym. 2018, 123; Asiantun-
tija 1 11.3.2020; Asiantuntija 2 19.3.2020: Meretniemi ym. 2009, 72.)

Yrittajan tulee selvittda ennen yrityksen perustamista, mika on yritystoiminnan rahoitus-
tarve ja milla toiminta rahoitetaan. Tarkeda on tietéda, kuinka paljon yrittajalla on omaa
paaomaa kaytettavissdan. Toimintaa voidaan rahoittaa vieraalla pd&omalla eli pankkilai-
nalla. Liséksi voi tutkia, 16ytyyko yritykselle yksityisia sijoittajia rahoittamaan toimintaa.
Yrittdja voi myos hakea julkista avustusta, kuten Tyo6- ja elinkeinokeskuksen tukia. Oman
sijoituksen maaréa vaikuttaa vieraan paaoman saatavuuteen. Mitd isompi oma sijoitus on,
sita varmemmin I8ytyy ulkopuolinen rahoittaja. (Alikoski ym. 2018, 125; Meretniemi ym.
2009, 76-79.)
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Padoman tarpeen maara riippuu taysin siitd, mink& kokoista kuntokeskusta suunnitellaan.
Jos yrittgja toimii kuntosaliketjussa ja toimitila on 2000 nelidn kokoinen, pddomaa tarvi-
taan noin 500 000 euroa. Huomattavasti pienemman tilan padomatarve on alle 100 000
euroa. Tahan vaikuttavat niin tilan koko, kuin kulurakennekin. Yhteen kuntosaliketjun kun-
tokeskukseen on laitettu omaa padomaa vain 50 000 euroa ja sen toiminta on lahtenyt

pyorimaan hyvin. (Asiantuntija 1 11.3.2020.)

Yrittaja voi hakea starttirahaa tydvoimatoimistosta. Starttiraha on tarkoitettu yrittajille tur-
vaamaan heidén toimeentulonsa yrityksen kaynnistamisen vaiheessa. Starttirahaa myon-
netaan enintdén kahdentoista kuukauden ajan ja sen saa viitena paivana viikossa. Paiva-
kohtainen suuruus on 33,66 euroa eli noin 700 euroa kuukaudessa. Edellytykset starttira-
han saamiseen ovat esimerkiksi yrittdjyys paatoimena, soveltuvuus ja valmiudet yritta-
jéksi. Edellytyksend on myaos, etta yritys perustetaan vasta kun tuki on myonnetty ja ettei
yrittdja saa muita valtion tukia yhté aikaa, kuten opintotukea tai Tyo- ja elinkeinokeskuk-
sen tukea. (Meretniemi ym. 2009, 82—83; Ty0- ja elinkeinoministerio 2020.)

Starttiraha kuuluu nain ollen myds liikunta-alan yrittajille ja sita kannattaa aina hakea.
Starttiraha tukee omaa taloutta ja vaikuttaa siihen, voiko yrittij& nostaa itselleen palkkaa.
Kun tuotot ovat suuremmat kuin kustannukset, palkkaa voidaan nostaa. Kulujen ollessa
tuottoja suuremmat, ei yrittajalla ole mahdollisuutta nostaa itselleen palkkaa. (Asiantuntija
111.3.2020.)

Tuen hakeminen onnistuu ottamalla yhteytta yritysneuvojaan ja Tyo- ja elinkeinotoimiston
puhelinpalveluun. Heidan kanssaan keskustellaan tuen tarpeellisuudesta ja yritystoimin-
nan liikeideasta. Ty6- ja elinkeinotoimiston sivujen kautta voi tayttdd hakemuksen, jonka
liitteeksi on laitettava liiketoimintasuunnitelma, rahoitussuunnitelma ja kannattavuuslaskel-
mat. Tuen mydntamiseen vaikuttavat myos alan kilpailutilanne ja kyseisen yrityksen tarve

paikkakunnalla. (Meretniemi ym. 2009, 82; Ty6- ja elinkeinoministerié 2020.)

5.8 Kirjanpito

Suomessa kaikki yritykset, jotka harjoittavat liketoimintaa ja ammattitaitoa ovat kirjanpito-
velvollisia. Kirjanpitolaissa ja asetuksissa on sdannokset kirjanpidon pitamisesta. Elinkei-
noverolaki ja verotusta koskevat lait ohjaavat myo6s kirjanpitoa. Kirjanpito tehd&an yrityk-
sen ja yrittgjan kayttéon ja se toimii todistuksena yrityksen taloudellisesta tilanteesta. Kir-
janpito koostuu tuloslaskelmasta ja taseesta. Tuloslaskelman avulla saadaan selville yri-
tyksen tulos eli kannattavuus mittaamalla tuottoja ja kuluja tietylla ajanjaksolla. Taseesta

nahdaan yrityksen omaisuus seké varojen ja velkojen maara tietylla ajanjaksolla. Naiden
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avulla saadaan selville taloudellinen asema, maksuvalmius ja vakavaraisuus. (Meretniemi
ym. 2009, 140-141; Sippola 2014, 104.)

Kirjanpidon voi tehda yrityksessa itse, jos talous osaamista l6ytyy. Yleensa kuitenkin kir-
janpito on hyva ulkoistaa alan ammattilaiselle, silla uutta yritysta perustaessa toita on pal-
jon ja kannattaa keskittya itse yrittdmiseen. Aloittavan yrittdjan kannattaa valita kirjanpitaja
tai tilitoimisto tarkoin, silla tilitoimistopalveluja voi tarjota Suomessa kuka tahansa. Taman
vuoksi on hyva tarkistaa tilitoimiston henkildstén koulutus- ja tydkokemustausta. Potenti-
aalisia ehdokkaita voi kdyda tapaamassa ja pyytaa heilta tarjouksia. Tarjouksien hintaa ja
siséltéa vertaamalla saa valittua parhaan mahdollisen kokonaisuuden itselleen. Tilitoimis-
tolta saa apua ja neuvoja talouden suunnittelussa. Heidan kauttansa voi 16ytya myds tar-
vittaessa tilintarkastaja. Toimiston valinnan kriteereité 16ytyy Kirjanpitotoimistojen liiton si-
vuilta. (Meretniemi ym. 2009, 142-143.)

32



6 Oppaan toteutus

Tassa luvussa kerron kuntosaliyrittdjan oppaan suunnitteluvaiheet, toteuttamistavan ja op-
paan sisallon. Tama luku vastaa kysymyksiin: Milla aikavalilla toteutin oppaan? Miten
suunnittelin oppaan rakenteen ja sisallon? Mitka tekijat vaikuttivat oppaan ulkoasuun? Mi-

ten ker&sin oppaan sisaltaman aineiston ja kuvat? Millainen on oppaan sisalt6?

Kuntosaliyrittdjan oppaan alustava suunnittelu ja ideointi alkoivat viikolla 10, jolloin pohdin
oppaan rakenteen toteuttamistapaa ja tiedostomuotoa. Hahmottelin ensin opasta suoraan
raportin litteeksi, mutta huomasin pian, etta ulkoasua oli vaikea muokata samassa tiedos-
tossa. Taman vuoksi siirryin tydstdmaan opasta omana tiedostona. Tiedostomuodoksi va-
litsin Word-ohjelman kayttaméan docx-muodon, ja tarkoituksena oli siirtaa valmis lopullinen
versio raportin liitteeksi. Talléin raportti ja opas olisivat samana tiedostona, jonka voisi
muuttaa lopuksi pdf-versioon. Tarkoituksena oli, etté lukija voisi helposti lukea raportin
pohjalta tehdyn oppaan siséllon ja halutessaan voisi syventaa tietamystaan lukemalla tie-
toperustaan pohjautuvaa raporttia. Kirjoitin ja toteutin oppaan viikkojen 11 — 12 / 2020 vali-

sena aikana.

6.1 Oppaan suunnittelu ja toteutus

Kuntosaliyrittdjan oppaan suunnitteluvaiheessa hahmottelin ja kirjoitin Word-tiedostoon
asioita, mita tulee ottaa huomioon oppaassa ja mita asioita haluan kasitella ja nostaa
esille. Ensimmaiseksi perehdyin tarkemmin kirjoittamaani Hyvan Oppaan ominaisuudet
teoriaan (luku 2), jotta sain tietoa siitd, millainen hyva opas tulee olla. Koin saavani tasta
paljon apua ja ideoita oppaan tyostamiseen. Seuraavaksi lahdin tydstdamaan oppaan joh-
dantoa ja hahmottelin lukujen otsikot raportin tietoperustan pohjalta. Selasin raporttiani
l&pi ja pohdin, mitk& asiat olisivat tarkeimpia ja mielenkiintoisimpia. TAma suunnitteluvaihe
auttoi minua ymmartamaan, mista aloitan oppaan tekemisen ja mité aiheita kasittelen. Ta-
man jalkeen huomasin oppaani edistyvan helposti ja nopealla tahdilla, kun tiesin, miten

etenen tuotoksen laatimisessa.

Samalla kun kirjoitin opasta, mietin oppaan ulkoasua. Halusin oppaasta selkean, kaytan-
nonldheisen ja johdonmukaisen, jotta asiat tulevat hyvin esille ja teksti on lukijalle helposti
ymmarrettavad. Selailin alkuun muiden opinnaytetdité ja hain inspiraatiota oman oppaan
luomiseen. Kaytin hytdykseni koulussa oppimiani taitoja ja mielestani onnistuin siina hy-
vin. Minulle oli tArke&4, ettd oppaan ulkoasu on yhdenmukainen ja vériteema pysyy jok-
seenkin samana. Halusin, etta kuvat liittyvat tekstin sisaltdéon ja harkitsin niiden sijoitta-
mista tarkasti. Halusin tehd& oppaasta mielenkiintoisen, joten paatin esittaa teksteja eri

muodoissa. Kaytin erilaisia kuvioita tekstin sisallon tuottamiseen, tein erilaisia luetelmia,
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taulukoita ja nostin tiettyjd sanoja seka lauseita esille lihavoidulla tekniikalla. Liséksi laitoin
osan otsikoista ja lauseista kysymysmuotoon, jotta opas puhuttelee lukijaa ja herattaa tal-
I6in hanen mielenkiintonsa. Valitsin myds tietyn fontin tekstille ja vaihdoin tekstin kirjainko-

koa riippuen asiasisallosta ja esittamistavasta.

Oppaan tekstisisallén kerasin raportin tietoperustan ja taman kautta tulleen oman asian-
tuntemuksen pohjalta. Raportin kirjoittaminen ennen oppaan tekoa lisdsi huomattavasti
omaa ammatillista tietouttani, jota sain hyddynnettyd oppaan laatimisessa. Kuvat etsin
Googlen kuvahaun kautta kayttamalla tyokalua, jonka avulla sai rajattua kuvat kayttooi-
keuksien mukaan. Valitsin kayttboikeudeksi rajaavaksi toimeksi “saa kayttaa uudelleen”,

jolloin kuvat olivat ilmaisia ja niita voi kayttaa uudelleen.

6.2 Oppaan kuvaus ja sisaltd

Tassa alaluvussa esittelen valmiin produktin. Opas kuntosaliyrittdjaksi luotiin kaikille kun-
tosaliyrittdjyydesta kiinnostuneille, jotka haluavat lisata tietoutta omista mahdollisuuksis-
taan ja vaihtoehdoista yrittajaksi lahtemiseen. Tavoitteena oli auttaa uusia yrittdjia l0yta-
maan itselle sopivat keinot yrityksen perustamiseen ja antaa erialisia vinkkeja oman osaa-
misen arviointiin ja yrityksen toimintaa varten. Lisaksi oppaan tarkoituksena oli aktivoida ja
innostaa ihmisid pohtimaan omia vaihtoehtojaan oppaaseen laadittujen kysymysten
avulla. Oppaaseen kootut asiat haastavat henkilita miettimaan omia kykyja ja valmiuksia
seka soveltuvuutta alalle. Opas luo pohjan yrittdjille, jota he voivat hyédyntaa yrityksen

suunnittelussa ja toteutuksessa seka liikketoimintasuunnitelman laatimisessa.

Opas kuntosaliyrittajaksi alkaa kansilehdelld, sisallysluettelolla ja johdannolla. Siséllysluet-
telosta kayvat ilmi oppaan seitseman paaosiota. Ensimmainen paaosio sisaltaa teoreet-
tista tietoa kuntosaliyrittajyydesta, franchising toiminnasta ja kuntosaliketjuista (luku 3). Li-
saksi (luku 3) sisaltéda oppaan toisen paaosion tietoa yrittajan ominaisuuksista. Kolman-
nessa paaosiossa perehdytaan yrityksen perustamisen vaiheisiin (luku 4). Neljannessa
paaosiossa syvennytaan liikketoimintasuunnitelman tydstamiseen ja sen merkitykseen
(luku 5). Seuraavat kaksi paaosiota sisaltavat tietoa verkostoitumisen mahdollisuuksista,
asiakasarvon luomisesta ja kilpailun sek& markkinatilanteen selvittamisesta (luku 5). Vii-
meisesséa paaosiossa pureudutaan taloudelliseen tilanteeseen ja rahoituksen hankinta-
mahdollisuuksiin (luku 5). Loppuun on koottu vinkkeja ja kaytannénlaheisia ehdotuksia toi-
minnan aloittamiseen. Valmis kuntosaliyrittdjan opas on rakennettu Word-tiedostoon ja li-
satty raportin liitteeksi, joka koostuu tiedoista, ohjeista, vinkeista, linkeista ja aiheisiin liitty-

vista kuvista.
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Oppaan ensimmainen paaosio "Kiinnostaisiko kuntosaliyrittajyys?” (liite 6) pohjautuu opin-
naytetyodraportin teorialukuun 3. Osiossa pyritddn saamaan aloittava yrittdja miettimaan
kysymysten avulla asioita, mita tulee pohtia ennen uuden yrityksen perustamista. Oppaan
sivulla 2 kerrotaan eri vaihtoehdoista, kuten yksityisyrittdjyydestd, kuntosaliketjuun lahte-
misesta ja kumppanin hankkimisesta. Sivulla 3 olevaan taulukkoon on laadittu kysymyk-
sid, joiden avulla henkil6 voi pohtia sopiiko ketjuyrittdjaksi vastaamalla esitettyihin kysy-
myksiin. Sivulle 4 on laadittu kuntosaliketjun hyvét ja huonot puolet yrittdjan nakoékul-

masta. Lisdksi on kerrottu, miten Ole.fit ketju eroaa perinteisista franchise-ketjuista.

Toinen pé&éosio "Tunnista ominaisuutesi” (lite 6) perustuu raportin alaluvun 3.2 sisalta-
maan teoriaan. Tassa osiossa oppaan sivulla 5 tuodaan esille tarpeelliset ominaisuudet
kuntosaliyrittgjalle, joiden avulla henkild voi pohtia omia ominaisuuksiaan ja soveltuvuutta
alalle. Lisaksi on esitetty kysymysmuodossa olevia koulutukseen ja tydkokemustaustaan
liittyvid kysymyksid, jotta lukija osaa pohtia, mita taitoja héanelta [6ytyy ja mitd hanen tulee
hankkia lisdd. Oppaan sivulla 6 on kayty lapi muita hyodyllisia taitoja ja kerrottu, millainen
henkild sopii kuntosaliyrittédjaksi. Taman osion tarkoituksena on saada uusi yrittgja arvioi-

maan omaa osaamistaan ja tunnistamaan omat vahvuutensa ja heikkoutensa.

Kolmannessa paaosiossa "Nain perustat yrityksesi” (liite 6) kasitellaan opinnaytetydrapor-
tin luvun 4 teoriaa. Oppaan sivuilla 7 — 8 perehdytdén yrityksen kolmeen perustamisen

vaiheeseen, jotka ovat liikeidean kehittaminen, liketoiminnan suunnittelu seké perustami-
nen ja kasvu. Osion tarkoituksena on auttaa yrittajad hahmottamaan ja sisaistamaan, mita

yrityksen perustamisprosessi pitaa sisallaan.

Neljas paaosio “Liiketoimintasuunnitelman tydstaminen” (liite 6) pohjautuu raportin teoria-
lukuun 5 ja syventyy tarkemmin alalukuihin 5.1 ja 5.2. Osio sisaltaa asiat, jotka liiketoimin-
tasuunnitelmasta tulee kayda ilmi. Naméa ovat esitetty oppaan sivulla 9. Liséksi sivulla 10
on listattu tehtavia liiketoiminnan suunnittelussa ja suunnitelmasta syntyvat hyodyt. Paa-
osion tavoitteena on auttaa lukijaa ymmartamaan liiketoimintasuunnitelman keskeisimmat

asiat ja niiden merkityksen liiketoiminnan aloittamiseen.

Viidennessa paaosiossa "Verkostoidu” (liite 6) kasitelladn opinnaytetydraportin alaluvun
5.3 teoriaa. Paédosio sisdltda nimensa mukaisesti tietoa verkostoitumisesta ja antaa esi-
merkkeja mahdollisista yhteistybkumppaneista oppaan sivulla 11. Sivuilla 11 — 12 pureu-
dutaan tarkemmin muutaman yhteistydkumppanin tarjoamiin palveluihin, jotka ovat aloitta-
valle yrittdjalle tarkeita kontakteja yritysta perustettaessa. Osiolla pyritddn antamaan tietoa

ihmisille verkostoitumisen tarkeydesta ja esimerkkeja yleisimmista yhteistydkumppaneista.
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Kuudes osio "Tunne asiakkaasi ja markkinatilanne” (liite 6) perustuu raportin alalukujen
5.4, 5.5 ja 5.6 teoriaosuuksiin. Oppaassa sivulla 13 kasitellaan tekijat, jotka vaikuttavat
asiakkaiden ostopaattksiin. Padosion tarkoituksena on, etta lukija tunnistaa asiakkaan
tarpeet, osaa tarjota sita vastaavan hyddyn ja ymmartaa pohtia asiakasarvon tuottamista.
Oppaan sivulla 14 esitellaan yleisimmat markkinointikanavat ja kehotetaan selvittamaan
alan markkinatilanne seka yrityksen tulevat kilpailijat. Taméan tavoitteena on saada henkild
pohtimaan, miten han markkinoi yritystaan, miten hén aikoo erottautua markkinoilla ja

milla eroavalla ominaisuudella han voi asettua mukaan kilpailuun.

Oppaan viimeisen paaosion "Millainen on taloudellinen tilanteesi” (liite 6) teoriaa kasitel-
l&aan raportin alaluvussa 5.7. Osio sisaltaa tietoa ja kysymyksia padoman maarasta seka
rahoituksen hankinnasta oppaan sivulla 15, joiden avulla pyritdan kertomaan lukijalle eri
rahoitusmahdollisuuksista. Lisdksi osioon on koottu taulukkomuotoon suunnitelmat, jotka
aloittavan yrittdjan tulee tehdéa ennen toiminnan aloittamista. Suunnitelmien avulla yrittéja
saa kuvan hankintojen, tuottojen ja menojen kokonaisuudesta ja niiden suhteesta toi-

siinsa.

Paaosioiden jalkeen oppaan loppuun sivulle 16 — 17 on koottu erilaisia vinkkeja ja ehdo-
tuksia yrittajaksi lahtemiseen. Sivulla 16 on esimerkiksi linkkeja yrittajatesteihin, joiden
avulla voi selvittdd omaa soveltuvuuttaan alalle. Lisaksi saatavilla on linkkeja eri koulutus-
mahdollisuuksiin ja liiketoimintasuunnitelman tyéstamiseen valmiin pohjan avulla. Vii-
meiseksi sivun 17 alareunaan on laitettu oppaan laatijan yhteystiedot, jolloin yhteydenotta-

minen on helppoa, jos lukijalle on jadnyt mielen lisédkysymyksia.

Oppaan valmistumisen jalkeen seuraava vaihe oli liittda opas opinnaytetytraportin liit-
teeksi. Yritin ensimmaiseksi yhdistaa kaksi Word-tiedostoa toisiinsa, mutta taman seu-
rauksena oppaan muoto ei pysynyt samana vaan se muuttui raportin sisaltamaan muo-
toon. Paatin muuttaa oppaan pdf-tiedostoksi ja latasin tietokoneelleni PDF-XChange Edi-
tor -ohjelman. Sain muutettua tdman ohjelman avulla pdf-tiedoston kuviksi ja liitettya kuvat
helposti raportin liitteeksi. Ohjelmassa olisi voinut myos katevasti muokata pdf-tiedoston

sisdltda, jos tilanne olisi sita vaatinut.
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7 Pohdinta

7.1 Produktin merkitys kohderyhmalle

Opinnaytetyolla ei ollut toimeksiantajaa vaan kohderyhmana toimi kaikki kuntosaliyrittajyy-
desta kiinnostuneet henkil6t. Tarkoituksena oli selvittaé uuden yrittajan mahdollisuudet
lAhted kuntosaliyrittdjaksi ja mita toiminnan aloittaminen vaatii yrittajalta. Tiedon pohjalta
oli tarkoitus luoda kaytannénlaheinen opas toiminnan suunnittelua ja aloittamista varten.
Oppaan tavoitteena oli lisata yrittgjien tietoutta ja tuoda esille eri vaihtoehdot yrityksen ra-
kentamiselle. Lisaksi tarkoituksena oli antaa vinkkeja omien ominaisuuksien arviointiin ja
aktivoida ihmisia pohtimaan omia kykyja ja soveltuvuutta alalle. Kuntosaliyrittajan oppaan
kaikki asetetut tavoitteet tayttyivat, ja lopputuloksena syntyi onnistunut tuotos. Produktista
tuli selked, johdonmukainen ja kaytanndnlaheinen opas, jota aloittava yrittaja voi kayttaa
liketoimintasuunnitelman tydstamisen pohjana ja hyddyntaa koko yrityksen suunnittelu- ja

perustamisprosessissa.

Oppaan tarve nousi esille, kun Theseuksen tietokannasta ei |0ytynyt vastaavanlaisia op-
paita. Taman oppaan avulla inmisten on helpompi tutustua toiminnan aloittamisen edelly-
tyksiin. Toteuttamani opas on tarpeellinen ja ajankohtainen, silla kuntosalikavijoiden
maara on lisdéntynyt viime aikoina seka kuntosalien kysynta on kasvanut. Samaan aikaan
kilpailua on paljon, joten yrittgjan taytyy erottua edukseen muista. Oppaan sisallon avulla
pyritaan myos siihen, etta yrittéja osaa varautua eri tilanteisiin ja toimia niin, etta riskit saa-
daan minimoitua. Uuden yrittdjan tiedot, taidot ja ymmarrys alasta vaikuttavat yrityksen
menestymiseen, jolloin oppaan asioiden sisdistaminen parantaa my0s uuden yrityksen Kil-
pailukykya ja asettumista markkinoille. Oppaan tuoma lisdarvo tuo alalle lisaéa nakyvyytta
ja luo uusille yrittajille kokonaiskuvan kuntosaliyrittdjyydestd. Taman kokonaisuuden avulla
saadaan tuettua alan kasvua ja lisattya uusien yrittdjien mahdollisuuksia markkinoille saa-
pumiseen. Yritykset, kuten laitevalmistajat ja maahantuojat voivat hyédyntaa myos opasta

omassa markkinoinnissaan, jolloin he saavat levitettya tietoisuutta kuntosaliyrittdjyydesta.

7.2 Kuntosaliyrittdjan oppaan arviointi

Ennen kuntosaliyrittdjan oppaan lopullista luovuttamista aloittavien yrittdjien kayttéon, sain
viikolla 14 ulkopuolisen arvion oppaan siséllosté ja kaytettavyydesta. Palautteen antajana
toimi tyota varten haastateltu yksityisyrittgjd, joka tydskentelee yrittdjana ja toimitusjohta-
jana kuntokeskuksessa. Produktista saatu palaute oli positiivista ja hyvin kannustavaa:

"Mun mielesta oot tehnyt tosi hyvaa ty6ta!” (Asiantuntija 2 3.4.2020.)
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"Tasta saa hyvan kuvan siita, mita kaikkea pitaa ottaa huomioon” (Asiantun-
tija 2 3.4.2020.)

Oppaan johdantosivulla on teksti ” Oppaan tarkoituksena on, ettd aloittava yrittdja saa
mahdollisimman laajan kuvan siita, mita yrityksen perustaminen edellyttda hanelta itsel-
taan”, josta yrittdja mainitsi seuraavan asian:
” > Tata mielestani opas todellakin tarjoaa! Ja todella kaytettava. Hienoa =)”
(Asiantuntija 2 3.4.2020.)

Liséksi yrittdja antoi rakentavaa palautetta ja kehittdmisehdotuksen opasta varten:
” Ehka vield itella tuli mieleen painottaa sita et mista saa asiakkaat ja miten
saa ne tulemaan juuri hdnen kuntokeskukseen; paakaupunkiseudulla kunto-

saleja/kuntokeskuksia on pilvin pimein” (Asiantuntija 2 3.4.2020.)

7.3 Kehittdmisehdotukset

Kuten aiemmin mainittiin, uuden yrittdjan taidoilla ja alan ymmarryksella on merkitys yri-
tyksen menestymiseen ja taloudelliseen tulokseen. Markkinatilanteiden vaihtuessa ja Kil-
pailutilanteiden kiristyessa on ensisijaisen tarkeaa lisata tietoutta myds uusille tulijoille.
Talléin uusien toimintatapojen ja ajattelumallien uudistaminen on ensiarvoisen tarkeaa.
Kaikille kuntosaliyrittajyydesta kiinnostuneille suunnattu opas tukee yrittajaksi lahtemista
ja alan kasvua, mutta oppaan pdivittdminen tarpeen mukaan on suositeltavaa tulevaisuu-

dessa, jotta pysytaan tapahtuvien muutoksien mukana.

Opasta voidaan paivittaa uusien yrittdjahaastatteluiden ja niistd saatujen vastauksien
avulla. Lisaksi voitaisiin pyytaé oppaan lukijoita ja sitéa hyddyntéavia tahoja, kuten yrityksia
arvioimaan ja antamaan palautetta oppaasta. Lukijat haluavat tulla kuulluksi ja paasta vai-
kuttamaan asioihin, jolloin palautteen vastaanottaminen ja sen huomioiminen on tarkeaa.
Oppaan loppuun on koottu oppaan laatijan yhteystiedot palautteita ja kyselyita varten. Ta-
man lisaksi oppaaseen voisi lisata palautekyselyn kaikkia lukijoita varten. Se tekisi palaut-

teiden, kehittamisehdotuksien ja uusien ideoiden antamisesta helppoa ja vaivatonta.

7.4 Opinnaytetybprosessin ja oman osaamisen arviointi

Opinnaytetyoprosessi tuntui aluksi haastavalta. Aihetta pohtiessa mietin, mik& minua eri-
tyisesti kiinnostaisi. Paallimmaiseksi ajatukseksi nousi heti omat harrastukset ja niiden
pohjalta aihe kuntosaliyrittdjyydesta. Aluksi suunnittelin tekevani liiketoimintasuunnitelman

aloittavalle likunta-alan yritykselle. Juttelimme aiheesta ohjaavan opettajan kanssa ja kes-
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kustelussa totesimme aiheen olevan liian eparealistinen. Liiketoimintasuunnitelman poh-
jaksi taytyi ensin selvittdd kuntosaliyrittdjyyden mahdollisuudet ja mita yrittajaksi lahtemi-
nen vaatii, jolloin lopputuloksena syntyi opas kuntosaliyrittdjaksi. Tama paatods osoittautui
todella hyvaksi ja kannattavaksi, silla yrityksen perustamiseen ei tule lahtea tekematta en-
sin huolellista selvitys- ja taustaty6ta. Lisaksi tama aihe on hyddyllisempi ja tarpeellisempi

uusille aloittaville yrittajille.

Opinnaytety® valmistui suunnitellussa aikataulussa, jonka asetin itselleni opinnaytetydpro-
sessin alkuvaiheessa. Aikataulun suunnitteluun kaytin Haaga-Helian opinnaytetyota var-
ten luotua Konto-jarjestelmaa. Sinne merkitsin opinnaytetydn vaiheet aikajarjestyksessa
projektisuunnitelmasta lopulliseen arviointiin saakka. Suunnittelutyékalun avulla oli help-
poa keskustella ohjaan kanssa, lahettda tiedostoja ja seurata opinnaytetydn etenemista.
Liséksi kadvin muutaman kerran pyytdmassa apua opinnaytetyon tyéstamiseen koululla
jarjestettavissd menetelmapajoissa. Suunnittelin jokaisen viikon alussa viikkokohtaisen
etenemisaikataulun, jonka noudattaminen onnistui hyvin. En tehnyt viikkokohtaista aika-
taulua kirjallisesti, silla en kokenut sen olevan tarpeellista suuren motivaationi ansiosta.
Intensiivisen tydskentelyn seurauksena kaikkien vaiheiden palautukset toteutuivat muuta-
man paivan etuajassa. Lopullisen tyon jatin arvioitavaksi ja plagioinnin tarkistusta varten

kaksi viikkoa ennen suunniteltua aikataulua.

Aiheiseen liittyvaa kirjallisuutta ja internetlahteita 16ytyi hyvin, mutta luotettavien lahteiden
arviointi seka tekstien muuttaminen omaksi ilmaisuksi tuntui toisinaan haastavalta. Kunto-
saliyrittajyydesta oli aluksi vaikea l6ytaa luotettavaa tietoa, mutta yrittdjahaastatteluiden
ansiosta tekstia muodostui odottamaani enemman. Aihe ei ollut kovin laaja, joten isoim-
milta aiheen rajauksilta saastyttiin. Tyota tehdessa koin usein tydbnimua, saavutin eraanlai-

sen flow-tilan ja uppouduin tyéskentelemaan usean tunnin ajaksi.

Opinnaytetydprosessi oli erittéain mielenkiintoinen ja opettavainen. Liiketalouden opinnot
antoivat erinomaisen pohjan opinnéaytetyon tyéstamiselle, vaikka suuntautumisopintoni oli-
vat raha ja talous. Opinnaytety6raportin tietoperustan avulla koin oppivani paljon uusia
asioita ja sain lisattya runsaasti tietouttani ja ammatillista osaamistani kuntosaliyrittéajyy-
desta seka yrityksen perustamisesta. Oppaan laatiminen auttoi hahmottamaan tyon téar-
keimmat olennaispiirteet ja selkeyttdmaéan tyén kokonaiskuvan. Oppaan ulkoasua teh-
dessa kaytin luovuuttani ja hyddynsin kursseilla oppimiani taitoja. Kaiken kaikkiaan opin-
naytetyoprosessi oli inspiroiva ja monipuolinen oppimiskokemus, jonka seurauksena opin

ratkomaan ongelmia ja ottamaan asioista selvaa. Liséksi tunnistan itsesséni entista vah-
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vemmin jo olemassa olevia piirteita, kuten halua ottaa vastuuta, taipumus aikataulun luo-
miseen ja siind pysymiseen, motivaatio tavoitteiden ja paamaarien saavuttamiseen seké

positiivinen ja innostunut asenne tyon tekoon.
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Liitteet

Liite 1. Haastattelukysymykset yrittgjille

Asiantuntija 1. Kysymykset

BOoONoOR~WNE

11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.

0.

Milloin olet aloittanut kuntosaliyrittdjana Ole.fit ketjussa ja miten paadyitte alalle?
Millainen on koulutus- ja tydkokemus taustasi?

Millainen tyyppi kuntosaliyrittajan tulee olla? (urheilullinen, voiko olla ylipainoinen)?
Kannattaako kuntosaliyrittajaksi lahtea yksin vai onko hyvé olla kumppani?

Mit& kuntosaliyrittdjyys vaatii?

Mita tydsi pitaé sisallaan?

Kuinka ketjun tuki on sinua auttanut ja olisitko voinut lahte& ilman sita yrittajaksi?
Mitd yhteistydkumppaneita sinulla on?

Mitk&a ovat kuntosalin ydintoiminnot? (palvelu, tuotteet)

Kuinka paljon toiminnan aloittaminen vaatii omaa paaomaa ja ulkopuolista rahoi-
tusta?

Haitko starttirahaa toiminnan aloittamiseen ja millainen hyoty siita syntyi?

Mik& on sinun asiakas- ja kohderyhmasi?

Mitk& ovat sinun markkinointikanavasi?

Mista kulurakenne koostuu? (vuokra, sahko, laitteet ym.)

Mista tulot muodostuvat?

Miten tarke& kuntosalin sijainti on?

Kuinka paljon koet alalla olevan kilpailua?

Mita riskeja ja ongelmia kuntosaliyrittajalle tulee vastaan?

Mik& on parasta tyossasi?

Miten neuvoisit alalle haaveilevaa?

Asiantuntija 2. Kysymykset

CoNoh~LONE

Milloin olet aloittanut kuntosaliyrittdjana ja miten paadyit alalle?

Millainen on koulutus- ja tydkokemus taustasi?

Millainen tyyppi kuntosaliyrittajan tulee olla? (urheilullinen, voiko olla ylipainoinen)?
Kannattaako kuntosaliyrittdjaksi lahteéa yksin vai onko hyva olla kumppani?

Mita kuntosaliyrittdjyys vaatii?

Mité tyosi pitaa sisallaan?

Mit& yhteistydkumppaneita sinulla on?

Mitka ovat kuntosalin ydintoiminnot? (palvelu, tuotteet)

Kuinka paljon toiminnan aloittaminen vaatii omaa paaomaa ja ulkopuolista rahoi-
tusta?

. Haitko starttirahaa toiminnan aloittamiseen ja millainen hyéty siita syntyi?
. Mika on sinun asiakas- ja kohderyhmasi?

. Mitk& ovat sinun markkinointikanavasi?

. Mista kulurakenne koostuu? (vuokra, sahko, laitteet ym.)

. Misté tulot muodostuvat?

. Miten tarke& kuntosalin sijainti on?

. Kuinka paljon koet alalla olevan kilpailua?

. Mita riskeja ja ongelmia kuntosaliyrittgjalle tulee vastaan?

. Mik& on parasta tyfssasi?

. Miten neuvoisit alalle haaveilevaa?
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Liite 2. Haastattelukysymykset asiakkaille

Mitka tekijat vaikuttavat kuntosalin valintaan?

Mitk&a ovat tarpeesi kuntosalille?

Kuinka tarkea kuntosalin sijainti on?

Mitk& ovat kuntosalilla kdymisen tavoitteesi?

Millaisia tuntemuksia sinulle syntyy kuntosalille Iahtemisesta tai siella kaymisesta?

arNE
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Liite 3. Kuvakaappaus Asiakasarvokartasta

on

Kehitettiva kokonaisuus: Palvelun tucttama arvo kuntosali asiakkaalle arvolupauksen muodossa

Persoona (kenen niakdkulmasta kokonaisuutta tarkastellaan): Kuntosali asiakas

Asiakasarvokartta (Value proposition canvas) — tehtavananto

TUOTTEET JA PALVELUT

- Laadukkaat kuntosali laitteet

- Monipuolinen tarjonta (laitteet, tarvikkeet ja
ryhmalilkuntatunnit)

- Hyvat oheistarvikkeet

- Osaava, koulutettu ja ystavéllinen henkilasté

- Ammattitaitoinen ja yksildllinen ohjaus

- Hyva sijainti

- Hyvat aukioloajat

- Kohdillaan oleva hinta

- Siisteys ja puhtaus

- Kuntosali palvelut

- Ryhmalitkunta- - Tunnelma ja musiikki
tunnit
- Henkilokohtainen
ohjaus HYODYN TUOTTAJAT

- Ravinto opastus

- Vartalo muokkaantuu
- Aineenvaihdunta nopeutuu
- Fyysinen kunto kasvaa

- Eldmalaatu kohenee

- Edistaa terveytta

- ltsetunto paranee

- Lihasvoima kasvaa

- Suorituskyky parantuu

- Unenlaatu parantuu

- Unelma vartalo

- Parempi fyysinen kunto

- Terveellisemmat
elaméantavat

- Lihasmassan ja voiman
kasvattaminen

- Litkkuvuuden

HYODYT

N
/1

] MURHEEN POISTAJAT

- Kaveni sparraajaksi

- limainen tutustumiskaynti

- Sijainti koulun, tyGpaikan tai kodin lahelld

- Paras hinta-laatusuhde

- Kuntosali, jossa ei ole pitkdd maardaikaista
Jasenyytta

- Henkilokohtainen ohjaaja tai kaveri, opettelu
YouTube kanavan avulla

- Muuttaa ajattelutavan

b—.ﬂO_C—Um—_m _Am._"mﬁm.nﬁ<=m. Arvokas elama ja korkealaatuiset kuntosalipalvelut kaikille

parantaminen
- Tekniikan kehittdminen
- Uusi harrastus
- Fitness kisat
- Painon pudotus

MURHEET

- Motivaation puute
- Kuntosalin sijainti
- Ajan ja rahan kaytto

- Pitkat ja sitovat jdsenyydet

- Laitteiden kayttd ja osaaminen
- Muiden mielipiteet

TAVOITTEET
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Liite 4. Kuvakaappaukset lahteesta: Elixia tydnhaun kriteerit

Personal Trainer - ELIXIA Trivium

9" UEEll Rekisterdidy ja nde, mistd kaverisi

tykkaavat.

ELIXIA on osa Pohjoismaiden suurinta kuntokeskusketjua, SATS Groupia. Tarjoamme kaikissa noin 200
modernissa lifkunta- ja hyvinvointikeskuksessamme laadukkaita ja monipuolisia kuntoharjoittelutiloja,
ainutlaatuisia ryhmaliikuntatunteja ja ammattimaisia Personal Training -palveluita. Visiomme on tehda
ihmisista terveempia ja onnellisempia.

Etsimme uutta Personal Traineria ELIXIA Triviumiin.

Tehtdvanasi on ohjata asiakkaittesi harjoittelua kohti yhdessa asettamianne tavoitteita. Vastaat harjoittelun
yksilollisyydesta, turvallisuudesta, tehokkuudesta ja saannollisyydesta. Haluamme nahda sinun vetamissasi
treeneissa hauskuutta, hikea seka onnistumisen kokemuksia ja elamyksia.

Odotamme sinulta litkunnallista koulutusta ja omaa liikunnallista eldmantapaa, seka halua kehittya tehtavassasi
oman alan rautaiseksi ammattilaiseksi. Arvostamme ahkeraa tyoskentelyasennetta ja asiakaspalvelutaitoja.
Persoonaltasi olet energinen, positiivinen ja kunnianhimoinen, etka pelkaa heittaytya tilanteisiin taysilla
mukaan. Odotusarvomme on, etta pystyt sitoutumaan ja panostamaan Personal Training -tyohon paatoimisesti.

Tarjoamme sinulle paatoimisen tydpaikan lilkunta-alan huipulla monipuoclisen valmennustyon parissa. ELIXIA-
keskuksissa sinulla on kaytossasi laajat liikuntatilat, alan uusimmat tuotteet ja aina kunnossa olevat laitteet,
valineet ja vapaat painot. Saat vahvan yrityksen taustallesi, hyvat tyosuhde-edut, monipuoliset
lisakouluttautumisvaihtoehdot ja etenemismahdollisuudet ammatillisen osaamisesi kehittyessa.

Autamme sinut alkuun monipuolisen SATS Academy- koulutusjarjestelmamme kautta. Saat valmiin paketin
oman PT-asiakaskuntasi rakentamiselle. Meilla et jaa yksin, vaan saat aina apua tyossasi ja yhdessa muun tiimin
kanssa kehityt nopeasti.

Asiakaspalvelutyontekija ELIXIA Rediin
Rekistersidy ja nde, mistd kaverisi

tykkaavat.

ELIXIA kuuluu Pohjoismaiden suurimpaan kuntokeskusketjuun, SATS Groupiin, Tarjontaamme kuuluvat mm.
ryhmaliikuntatunnit ja Personal Training -palvelut noin 200 modernissa liikunta- ja hyvinvointikeskuksessa
ympari pohjolaa. Visiomme on vaikuttaa merkittavasti ihmisten terveyteen ja elamanlaatuun.

Nyt etsimme energiseen joukkoomme
asiakaspalvelutydntekijda

osa-aikaiseen, vakituiseen tydsuhteeseen ELIXIA Rediin.

Toimenkuvaasi kuuluu asiakaspalvelua keskuksen vastaanotossa, jasenyysmyyntia seka erilaisia
promootiotehtavia. Vastuullasi on huolehtia myos keskuksen paivittain vaihtuvista tybtehtavista. Tyotehtaviisi
sisdltyy lastenhoitovuoroja lapsiparkin aukioloaikojen mukaisesti.

Odotamme sinulta

e Positiivista ja myynnillistd asennetta

® |ntohimoa asiakaspalveluun ja myyntiin

* Oma-aloitteisuutta

* Joustavuutta

e Kiinnostusta liilkuntaa kohtaan

* Tahtoa kehittyd seka kantaa vastuuta

e Hyvia suomen kielen suullisia ja kirjallisia taitoja
e Taysi-ikaisyytta

* Kokemus myyntityosta katsotaan eduksi
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Liite 5. Kuvakaappaukset lahteesta: Fressi tyénhaun kriteerit

Fressi Trainer Lahden Fressille

& Kerro kaverille m Jaa Jaa

Liikunta- ja hyvinvointikeskus Fressi on maan johtava kotimainen liikuntakeskusketju. Kuluneen 40 vuoden aikana Fressi on laajentunut nykyiseen mittaansa, 40
virkeddn keskukseen ympdari Suomen. Fressi liikunta- ja hyvinvointikeskusketjun toimipaikat sijaitsevat Helsingisséd, Espoossa, Vantaalla, Kirkkonummella,
Tampereella, Yiojérvelld, Kangasalla, Nokialla, Seingjoella, Kuopiossa, Siilinjérvelld, Mikkelissd, Oulussa, Lahdessa, Joensuussa, Loviisassa ja Turussa.

Haemme Fressi Traineria Lahden Fressille

Etsimme sinua energinen ja asiakaslahtsinen liikkunta-alan ammattilainen, joka haluat auttaa asiakkaitasi onnistumaan ja nautit tavoitteellisesta tydsta ja
onnistumisista.

Tehtavanasi on asiakkaidemme ohjaaminen, likunnan ja hyvinvoinnin suunnittelu seka Fressi Trainer -palveluiden markkinointi. Asiakkaan tavoite ohjaa
tekemistési ja tyéssasi huomioit erilaisista I&htékohdista tulevat treenaajat. Ty6 on hyvin itsenaista ja vaatii oma-aloitteista ja myynnillista otetta.

Fressi tarjoaa maaratietoiselle ja innostavalle trainerille perusteellisen myyntikoulutuksen, innostavan ympariston tydskennelld mukavia tyokavereita unohtamatta
seka hyvat mahdollisuudet edeta yrityksessa.

Odotamme sinulta alaan liittyvaa koulutusta (esim. likunnanohjaaja AMK, fysioterapeutti, Personal Trainer) ja itsenaista otetta tydhon. Nautit ihmisten kanssa
tydskentelysta ja sinulla on kyky motivoida ja innostaa asiakasta.

Jos tunnet olevasi hakemamme henkilé vauhdikkaaseen ja ammattitaitoiseen joukkoomme, hae tehtavaan rohkeasti jattamalla hakemuksesi tasta linkista tai
osoitteessa www.adecco.fi 10.2. mennessa. Lisatietoja tehtavasta antaa Adeccolta Mira Perttula, 050 444 4418, mira pertiula@adecco fi.

Asiakaspalvelija Fressin valtakunnalliseen asiakaspalvelutiimiin

Oletko ulospainsuuntautunut asiakaspalvelija, joka luo positiivista energiaa ympérilleen? Haluatko olla osana innostavaa ja nopeatempoista tydymparistoa,
jossa asiakkaan hyvinvointi on ykkdsprioriteetti? Tarjoamme sinulle mahdollisuuden kehittyd asiantuntijana kotimaisessa hyvinvointikeskusketjussa. Mikali olet
asiakaspalveluhenkinen ja haluat tydskennelld inspiroivien tytkavereiden parissa edistéden asiakkaidemme hyvinvointia, lue lisd4 ja hae jo tanaan!

Haemme uutta asiakaspalveluhenkistd tytkaveria, jolta 16ytyy tunnedlyn ja hyvien kuuntelutaitojen liséksi rakkaus hyvinvointia ja likunnallista elamantapaa
kohtaan. Tassa tehtdvassa toimit asiakasrajapinnassa vastaten asiakkaiden yhteydenottopyyntdihin ja hoitaen erilaisia asiakaspalvelutehtavia. Tiimisi palvelee
asiakkaita monikanavaisesti sdhképostin, sosiaalisen median, chatin ja puhelimen vilitykselld. Tarkeinta on aito innostuneisuus luoda asiakkaille elamyksia -
tassa tehtdvassa autat asiakkaitamme kohti kokonaisvaltaista hyvinvointia.

Paaasiallisena tyotehtdvandsi on ratkaista asiakkaiden kysymyksia ja palautteita. Asiakaspalvelutiimi palvelee kaikkien Fressin toimipisteiden asiakkaita ja
toimii tiiviissd yhteistydssa toimipisteiden vetdjien kanssa.

Viikoittainen tyéaika on 30-40 h/viikko. Tydajat vaihtelevat arkisin klo 8-21 valilld seka lauantaisin klo 9-18. Odotamme sinulta reipasta ja omatoimista otetta
tydntekoon. Osaat kartoittaa asiakkaan tarpeet ja sen perusteella tarjota oikeaa ratkaisua. Arvostamme aikaisempaa kokemusta asiakaspalvelutehtavista.
Tehtdvan menestyksekds hoitaminen edellyttda sujuvaa suomen kielen taitoa.

Tarjoamme perusteellisen perehdytyksen, mahdollisuuden syventda osaamista osaavan tiimin tuella seka hyvat tydsuhde-edut.

Paaasialliset tybtehtdvasi ovat:

» Asiakkaiden yhteydenottopyynt&ihin vastaanottaminen ja ratkominen eri kanavissa
- Asiakkaiden tarpeiden Kkartoitus sekd neuvonta ja opastus

« Asiakaskokemuksen kehittdminen

« Lis&myyntimahdollisuuksien tunnistaminen

Odotamme sinulta:

« Aitoa halua palvella asiakkaita ratkaisukeskeisesti hektisiss3kin tilanteissa
« Positiivista asennetta ja rohkeutta heittaytya
« Erinomaiset viestinté- ja vuorovaikutustaidot
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Liite 6. Opas kuntosaliyrittajaksi

OPAS KUNTOSALIYRITTAJAKSI

SUVI POROPUDAS

Haaga-Helia ammattikorkeakoulu
Liiketalouden koulutusohjelma

Opinniytetyd 2020
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JOHDANTO

Opas on suunnattu ensisijaisesti kaikille kuntosaliyrittdjyydesta kiinnostuneille, jotka ovat pohtineet
alalle 1aht6a ja haaveilleet oman kuntosaliyrityksen perustamisesta. Oppaan tarkoituksena on, etta
aloittava yrittaja saa mahdollisimman laajan kuvan siita, mita yrityksen perustaminen edellyttaa ha-

nelta itseltaan.

Oppaaseen on koottu tietoa yrittajyyden mahdollisuuksista ja yrittdjan ominaisuuksista, jotta yrit-
tdja osaa pohtia omaa soveltuvuuttaan ja vaihtoehtojaan pyrkiessaan alalle. Oppaassa on kayty lapi
yrityksen perustamisprosessi ja liilketoimintasuunnitelman sisalto aloittavalle liiketoiminnalle. Op-
paasta loytyy tietoa verkostoitumisen tarkeydestd, asiakasarvon tuottamisesta ja markkinatilanteen
seka kilpailun selvittamisesta. Lisaksi on kerrottu paaoman tarpeen ja rahoituksen hankintamahdol-

lisuuksista.

Loppuun on koottu erilaisia vinkkeja ja konkreettisia ehdotuksia kuntosaliyrittajaksi lihtemiseen.
Lopputuloksena on syntynyt selked, kaytannonlaheinen ja johdonmukainen opas uusille aloittaville

kuntosaliyrittajille.
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KIINNOSTAISIKO KUNTOSALIYRITTAJYYS?

Ennen yrityksen perustamista sinun tulee pohtia seuraavia asioita:

® Onko sinusta yrittajaksi?
e Haluatko tehda toita itsellesi vai toisen palveluksessa?
¢ Oletko valmis heittdytymaan tyohosi antaumuksella?

¢ Oletko valmis rakentamaan yrityksen itse alusta alkaen ja kulkemaan vaikeuksien yli?

Tyo yrittdjana on monipuolista, antoisaa ja antaa mahdollisuuden toteuttaa itsedan, mutta samalla
yrittijyys on sitovaa ja aikaa vievaa. Sinun on pohdittava riittaako aikasi ja energiasi uuden yrityksen
rakentamiseen. Lisaksi sinun tulee miettia, miten yhdistit vapaa-ajan ja tyot keskendan sailyttaaksesi

niiden tasapainon.

Kun pohdit kuntosaliyrittdjyyttd, tulee sinun miettid seuraavia kysymyksia:

Lihdenko kuntosali-

Hankinko kumppanin

S .
ketjuun? tuekseni?

Lahdenko yksityis-
yrittajaksi?

Kumppanin hankintaa tulee pohtia vakavasti, silla toisella osapuolella taytyy olla vahvuuksina mark-
kinointi, taloushallinto ja hanen tulee olla valmis tekemaan bisnesta. Talloin toisella osapuolella voi
olla palo ja suuri kiinnostus liikuttaa ihmisia.

Yksityisyrittdjana osaamisen tdytyy olla riittavaa ja hyvad. Kumppanin hankinta on suositeltavaa. Yk-
sityisyrittimiseen tarvitsee myos paljon padomaa. Tasta tarkemmin luvussa: Millainen on taloudelli-
nen tilanteesi. Yksityisyrittdjana sinun tulee parjata yksin tai kumppanin kanssa ja hankkia itse liiketi-
lat, laitteet, yhteistySkumppanit ja asiakkaat. Luoda yritykselle uusi brandi ja kehittda toimiva liike-
toimintasuunnitelma.

Miettiessasi yrittajyytta kuntosaliketjuissa, tulee sinun pohtia, ldhtisitkd Franchise-kuntosaliketjuun,
joita ovat esimerkiksi EeasyFit ja LadyLine vai vaikkapa Suomessa toimivaan Ole.Fit ketjuun, joka
hieman eroaa Franchise-ketjun toiminnasta erilaisin saadoksin.
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Kysymykset

Vastaukset

Haenko yritystoiminnalla paaasiassa liiketaloudellista
tuottoa vai haluanko paista toteuttamaan itseani ja
ideoitani?

Olenko sosiaalinen ja haluanko tehda yhteistyota
muiden ketjun ihmisten kanssa’

Tunnenko ketjun toimintamallin?

Tiedanko ketjun antamat hyodyt ja huonot puolet?

Pystynko sitoutumaan ketjuyhteistyohon ja toimi-
maan asetettujen kaytantojen mukaisesti seka teke-
maan sopimuksen jopa yli kymmeneksi vuodeksi?

Olenko valmis kayttamain toisten suunnittelemaa
brindia ja edustamaan sitd arvokkaasti?

Pystynko luottamaan toisten tukeen, osaamiseen ja
resursseihin?

Onko minulla taidot johtaa muita ihmisid ja osaanko
itse olla johdettavana?

Olenko valmis maksamaan liittymis-, yhteistyo- ja
markkinointimaksuja?

Tiedostanko, ettd menestys on kiinni itsestani huoli-
matta siitd, mita etuja ja tukea saan ketjulta?
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Kuntosaliketjun hyvit puolet

Taloudellisesti itsendinen yritys
Valmis brandi

Testattu ja toimiva liiketoimintakon-
septi

Apu toiminnan aloittamisessa (tila ja
laitteiden hankinta)

Ketjun tuki koko toiminnan ajan
Markkinoiden suunnittelu ja toteutus
Taloushallinnon ja rahoituksen jarjes-
taminen

Koulutuksen ja kehitystuen tarjonta
Yrittdjalle taloudellinen vaihtoehto
Pienempi riski

Turvallinen toiminta

Kuntosaliketjun huonot puolet

Sopimuksien ja asetettujen kaytanto-
jen noudattaminen

Liittymis-, yhteisty6- ja markkinointi-
maksut

Maksujen tulkintoihin liittyvat ongel-
mat (maksujen suuruus ja vaikutus
tulokseen)

Yrittdjdn riippuvaisuus toisten osaa-
misesta, tuesta ja resursseista
Rajoitettu toiminta (laatustandardit
ja paatokset)

Pitkédn aikavalin sopimukset

Valmiin konseptin puutteellisuus

Ole.fit kuntosaliketjun erovaisuudet perinteisiin Franchise-ketjuihin:

Yrittdjalla on paljon padtantavaltaa ja vapaus tehda paatoksia itse

Lisenssimaksu ei ole lilkevaihtosidonnainen

Liikeidea suunnitellaan yhdessa yrittdjan kanssa kyseiseen markkinaan

Toimipisteessa voi olla taydenpalvelun kuntokeskus tai pelkka kuntosali

Ketjun kuntosaleilla ei ole liittymis- tai palvelumaksuja, vaan asiakkaille tarjotaan ilmainen

tutustumiskaynti
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TUNNISTA OMINAISUUTESI

Yrittijyyden ensimmadisten pohdintojen jalkeen sinun tulee miettia omaa soveltuvuuttasi kuntosa-

lialalle, silla persoonalla on vaikutusta menestymiseesi. Taman vuoksi sinun on mietittava sopivatko

luonteenpiirteesi yrittijan elamatapaan. Kuntosaliyrittdjalla on hyva olla seuraavanlaisia ominaisuuk-

sia ja luonteenpiirteita:

s A A
Periksiantamaton Paittivainen Mairdtietoinen Valmius tehda
paljon toita
\ J J
s A N A
Stressinsietoky- Organisointiky- Yrittijihenkinen Paineensietoky-
kyinen kyinen kyinen
\ J J J
e ™ ™
Myyntihenkinen Motivoitunut Aito kiinnostus Johtajahenkinen
\. J J
~
Hyva asenne Pitkat hermot Luova Rohkea
S

vat mahdollisuudet menestya.

Omien ominaispiirteiden lisaksi tulee sinun miettid, millainen on koulutus- ja tyokokemustaustasi ja

mita tietoa ja taitoja sinun pitaa hankkia lisaa.

e Oletko kdynyt liilkunnanohjaajan koulutusta?

e Oletko opiskellut kaupallista alaa?

e Oletko kdynyt muita lyhytaikaisia kursseja, kuten Personal Trainer -koulutuksen tai esimer-

kiksi painonnosto- ja kahvakuulachjaajankursseja?

¢ Oletko tyoskennellyt kuntokeskuksissa tai kaupallisella puolella?

¢ Oletko tehnyt myynnin- ja markkinoinnin tehtavia tydksesi?
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Muita hyodyllisia taitoja:

e Onko sinulla hyvat kommunikointitaidot?
e Osaatko myyda ja markkinoida palveluasi?
e Loytyyko sinulta talouden ymmartamista?

e Tunnetko toimialaa entuudestaan?

tuksena on, ettd naiden kysymysten avulla saat arvioitua omaa osaamistasi. Tunnistat, mitka ovat
omat vahvuutesi ja heikkoutesi. Tiedostat, millaista koulutus- ja tyokokemusta voit hankkia lisaa it-
sellesi, jotta ammatillinen osaamisesi vahvistuu. Tyokokemusta voi lisata esimerkiksi tyoskentele-
malla kuntokeskuksissa asiakaspalvelijana. Siihen ei tarvitse tiettya koulutusta. Jos haluat tyosken-
nella Personal Trainerina, on sinun kaytava liikunnallinen koulutus, kuten lilkunnanohjaaja AMK, fy-
sioterapeutti tai vuoden pituinen Personal Trainer -koulutus. Talld yhdistelmalla saat koulutettua
itsedsi ja lisattya tyokokemustasi alalla.

Yrittdjatyypiltdsi voit olla alla olevista henkiloista kumpi vain, silla yrittdjan ulkonaolla ei ole mer-
kitystd yrityksen menestymiseen. Voit olla hyvin urheilullinen ja elaméntapaliikkuja tai tavallinen

Sovinkohan

kuntosaliyritta-
jaksi?
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NAIN PERUSTAT YRITYKSESI

‘ ;?;7—15-&

Kun ldhdet perustamaan yritystd, sinun tulee perehtya yrityksen kolmeen perustamis-
vaiheeseen.

Liikeidean kehittiminen

e Ensimmadiseksi sinun tulee suunnitella ja kehittia yrityksellesi oma liikeidea

e Liikeidean tulee tayttaa asiakkaiden tarpeet ja tavoitteet
e Liikeidea voi olla esimerkiksi asiakkaalle tuotettu palvelu, kuten kuntosalipalvelut
e Apuna suunnitteluun voit kayttaa yhteistyokumppaneita ja heidan ideoitaan

e Sinun tulee saada heratettyda mahdollisten rahoittajien ja sijoittajien kiinnostus

Liiketoiminnan suunnittelu

e Seuraavaksi sinun on laadittava suunnitelmat ja budjetit yrityksen toimintaa varten
e Miettia, keita asiakkaita yritykselle tavoittelet

e Paittadd hinnoittelusta ja arvioida suunnitteluvaiheen kustannukset

e Selvittaa markkinoiden ja kilpailun tilanne seka paattaa kuntosalin sijainti
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e Pohtia mahdollisia riskeja ja niiden rajoittamista

e Vakuuttaa rahoittajat ja mahdolliset sijoittajat yrityksen toiminnan tehokkuudesta ja menes-
tymisesta

Perustaminen ja kasvu

e Viimeisena sinun tulee lahted toteuttamaan yritysideaasi
e Perustaa yritys ja jarjestaa palvelut
e Mainostaa ja hoitaa suhdetoimintaa

e Saapua markkinoille ja asettua mukaan kilpailuun

e Myohemmassa vaiheessa kehittad palveluja ja ehka jopa kasvattaa yritystasi
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LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN TYOSTAMINEN

Yrityksen perustamisen toinen vaihe on liiketoiminnan suunnittelu, johon kuuluu liiketoimintasuun-
nitelman laatiminen. Sinun tulee suunnitella ja laatia kirjallinen kuvaus yrityksen lilketoiminnan ko-
konaisuudesta. Kun suunnittelet liiketoimintasuunnitelmaa, tulee sinun arvioida omia voimavaroja,
testata ja rajata liikeidea sekd paneutua kokonaisuuden hahmottamiseen. Sinun tulee maarittaa yri-
tyksen tehtdva, tarkoitus ja padmaara. Lisaksi sinun tulee selvittaa liiketoimintasuunnitelmaa koske-
vat kysymykset: Missa olet tilla hetkella? Mihin olet menossa ja minka vuoksi? Miten paaset valitse-
maasi paamaaraan? Millaisia laskelmia sinun tulee tehda?

Liiketoimintasuunnitelmasta tulee kdyda ilmi seuraavat asiat:

( )
Omat ajatukset Yrityksen menes- Yrityksen toi-
ja toimintatavat tystekijat minta ja strategia
- >
(- )
Nakemys teoista Taloudelliset las-
ja paatoksista kelmat
g J
— A d——
( Ny
Tulonldhteet X Resurssit
&
Mahdollisuudet Markkinoiden Miten voitetaan
ja uhat mahdollisuudet kilpailijat

Taloudelliset laskelmat ovat erittdin olennainen osa liiketoimintasuunnitelmaa. Vain niiden avulla
rahoittajat saadaan vakuutetuksi. Taman vuoksi sinun tulee laatia erilaisia laskelmia. Investointisuun-
nitelman avulla voit pohtia, kuinka paljon toiminnan aloittaminen vaatii rahaa. Kannattavuuslaskel-
man avulla voit arvioida, kuinka paljon syntyy tuloja ja kuluja seka riittaako rahasi elamiseen. Kassa-
virtalaskelman avulla saat selvitettya, kuinka paljon sinun taytyy myyda palveluita, jotta maksut saa-

daan katettua.
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Tehtdvid liiketoiminnan suunnittelussa

e Arvioi toimintaymparistoa eli markkinatilannetta

e Kartoita toimialan mahdollisuudet, markkinoiden nykytilanne ja kehittymismahdollisuudet
e Pohdi SWOT-analyysin avulla yrityksesi vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia
e Tee valintoja palvelun, toimintatapojen ja verkostoitumisen suhteen

e Aseta uusia paamaaria ja tavoitteita alkavalle yritystoiminnallesi

Muut hyodyt

Suunnitelmasta on paljon hyotya sinulle itsellesi. Voit kayttaa sita apuna, kun pohdit investointeihin,
koulutukseen, henkilostéon ja mainontaan koskevia paatoksia. Liiketoimintasuunnitelmaa tarvitset
myos, kun hankit yrityksellesi rahoitusta. Sinun tulee vakuuttaa sijoittajat antamalla heille luotettava
kuva yrityksestasi. Voit kayttdd suunnitelmaa kasvun ja kehityksen vaiheessa seka strategiaa tyostet-
taessd. Uusien palveluiden ja asiakaskohderyhmien suunnittelussa voit kayttaa myos apuna kehitta-
maasi suunnitelmaa.
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VERKOSTOIDU

Seuraavaksi sinun tulee miettid verkostoitumista alan muiden kuntosaliyrittdjien kanssa. Yhteistyon
tekeminen alan ihmisten kanssa on hyvin tarkeaa, silla heilta voit kysya neuvoa ja saada vinkkeja
omaa toimintaasi varten. Mahdollisiin yhteistydkumppaneihin voit tutustua kdymalld erilaisissa ta-

kilpailevia yrityksia. Kaikkea ei tarvitse tehda itse vaan voit kayttda apuna muiden asiantuntemusta
ja kokemusta alalta.

Mahdollisia yhteistyokumppaneita

e Urheilukaupat (Intersport, Stadium,
TopSport, XXL Sports & Outdoor)

e Compactfit

e  Omasali

e  Qicraft/Technogym

o Gfitness

e Ryhmiliikuntaohjaajat

e Personal Trainerit

e Hierojat

e Rahoittajat

e Kirjanpitotoimistot

e Siivous- ja ilmastointilaitefirmat

Kun lahdet perustamaan yritysta, tarvitset laadukkaat kuntosalilaitteet ja hyvat saliratkaisut. Naita
tarjoaa Compactfit. He auttavat sinua rakentamaan salin niin, etta tilan hyoty saadaan maksimoi-
tua. Heidan laajasta tuotevalikoimastaan 16ytyy esimerkiksi erilaiset laitteet ja vilineet, penkit, levy-
tangot ja levypainot, kahvakuulat ja kasipainot seka muita oheistarvikkeita. Lisaksi he tarjoavat lii-
kunta-alasta kiinnostuneille verkkovalmennusta ja erilaisia koulutuksia, kuten Movement Coach ja
Personal Trainer -koulutukset.

Toisena ratkaisuna voit lahtea tekemaan yhteistyota Suomalaisen Omasali-yrityksen kanssa. Kun-
tosalilaitteiden ja ratkaisujen lisaksi he tarjoavat apuansa toimitilojen etsinnassa, markkinoinnissa,
liiketoimintasuunnitelman laatimisessa ja laitehankintojen rahoittamisessa. Heilta saat kayttoosi, il-
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Voit myos hankkia kuntosalilaitteet ja tarvikkeet tunnetulta Gfitness maahantuojalta. Heilld on 35
eri brindid ja laaja tuotevalikoima, joka sisdltaa yli 100 000 erilaista tuotetta. Kuntosalilaitteiden ja
varusteiden lisaksi he maahantuovat harjoitusohjelmia, lattiapinnoitteita, huone- ja toimistokalus-
teita. Asiantuntevaa henkilostoad sijaitsee Suomessa, Virossa, Latviassa ja Liettuassa.

Lisdksi sinun tulee miettid, haluatko tarjota asiakkaillesi henkilokohtaista ohjausta. Aikasi ei riita kai-
ken tekemiseen yksin, jolloin kumppaneiden hankinta tulee tarpeeseen. Asiakkaat arvostavat raata-
I6itya palvelua. Yhteistyokumppaniksi sinun kannattaa hankkia Personal Trainer, joka toimii
omalla toiminimella. Talloin sinun ei tarvitse palkata heti tiettya ihmista tychon. Heilla voi olla val-
miiksi liilkunnanalan koulutus tai he ovat voineet kayda erilaisia kursseja ammatillisen osaamisen ta-
kaamiseksi.

SKY ry on Suomen kunto- ja terveysliikuntakeskusten toimialajarjestd. Jarjeston tarkoituksena on
turvata ja vieda eteenpdin alan yrittijyytta. Jaseneksi voivat liittya yrittdjat, jotka tyoskentelevat
kunto- ja terveysliikunta-alalla. Voit liittya jaseneksi SKY:n verkkosivuilla. Jasenena saat kayttoosi
kattavan palvelupaketin, joka sisaltaa esimerkiksi yrittdjajasenlehden, uutiskirjeen, neuvontapalvelut
ja asiakirjapankin.

63



TUNNE ASIAKKAASI JA MARKKINATILANNE

Asiakkaat

yritystoiminnallesi. Sinun tulee selvittda, missa asiakkaat sijaitsevat ja miten heidit tavoitat. Pohdit-
tavaksi tulee: Millaisia asiakasryhmat ovat ammatin, tulotason, ian, elimatapojen ja harrastuksien
suhteen? Mitka asiat vaikuttavat asiakkaan ostopaitoksiin? Sinun tulee tunnistaa asiakkaiden tar-
peet, jotta voit tarjota heille sita vastaavaan hyodyn.

Asiakkaiden ostopddtoksiin vaikuttavat tekijdt:

Sijainti

o Kriteeri |

® Asiakkaat sijaitsevat enin-
tadn |12 min. ajomatkan
padssa (vain pk-seutu)

Hinta

e Hyva hinta-laatusuhde
¢ Kilpailukelpoiset hinnat
e |0 x kortit

e FEisitovaa vuosijasenyyttd

Muut tekijdt

® Kuntosalin koko

¢ Aukioloajat

e Viihtyvyys ja siisteys

e Hyvit pukuhuoneet, pe-
seytymistilat ja vessat

Palvelu

o Kriteeri 2
e Kuntosali
e Ryhmaliikunta

¢ Henkilokohtainen chjaus

Oheispalvelut

* Hieronta

e Solarium

e lapsiparkki

* Llisdravinteet

Kuntosalin varustus

® Laaja ja monipuoclinen
valikoima laitteita
e Aerobiset laitteet

e Kattava vapaapainoalue
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Naiden vinkkien avulla voit ldhted pohtimaan arvon tuottamista asiakkaalle. Apuna voi kayttda myos
asiakasarvokarttaa (Value proposition canvas), jonka avulla tunnistat asiakkaan arvot ja tarpeet.
Asiakasarvokartta muodostuu kahdesta osasta, asiakasprofiilista ja arvokartasta, joiden avulla ra-
kennat asiakkaan toiveita vastaavan palvelun arvolupauksen muodossa.

Markkinatilanne

Kun tiedat asiakaskuntasi, sinun tulee kohdentaa markkinointi oikealle kohderyhmalle seka selvittaa
toimialan markkinatilanne ja kilpailijoiden maara. Jos kilpailijoita on paljon, sinun tulee miettia,
kuinka erotut markkinoilla. Markkinat muuttuvat jatkuvasti, joten se edellyttaa sinulta palveluiden
kehittamista ja liiketoiminta osaamista. Erottuaksesi markkinoilla sinun taytyy olla aktiivinen. Pohdi

miten saavutat asiakkaasi ja millaisia markkinoinninkanavia kaytat.

Yleisimmadt markkinoinninkanavat

e Facebook

e Instagram

e Google
e Yrityksen verkkosivut

e Jalkautuminen

e Edustuspaivat kauppakeskuksissa
e Asiakassahkoposti ja puhelin

Sinun on perehdyttava alan kilpailijoiden tarjoamiin palveluihin ja heidan tapoihinsa markkinoida
palveluaan, jotta osaat erottautua markkinoilla. Sinun kannattaa myos selvittaa heidan vahvuutensa
ja heikkoutensa seka missa he sijaitsevat. Lisaksi kannattaa tutkia, mita keinoja he kayttavat kilpai-
luun, markkinointiin ja hinnoitteluun. Tarkastele viela lopuksi yrityksien kokoa ja miten ne eroavat
toisistaan.

L MIRKEN

< Q
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MILLAINEN ON TALOUDELLINEN TILANTEESI?

Ennen yrityksen perustamista sinun taytyy selvittda yrityksen rahoitustarve ja miten rahoitat toi-
minnan. Rahoitusta suunniteltaessa sinun tulee perehtya yrityksen kannattavuuteen, vakavaraisuu-
teen, tuottavuuteen ja maksuvalmiuteen. Pohdi seuraavia asioita:

¢ Kuinka paljon sinulla on omaa pasomaa X
kaytettavissa? '

¢ Rahoitatko toimintaa vieraalla padgomalla eli
pankkilainalla?

e Etsitko yksityisia sijoittajia rahoittamaan toimintaa?

¢ Haetko starttirahaa toiminnan aloittamiseen?

® Haetko julkista avustusta, kuten tyo- ja

elinkeinokeskuksen tukia?

Jos tarkoituksenasi on lahtea esimerkiksi Ole.fit-kuntosaliketjuun yrittdjaksi, padomatarpeen maara
riippuu tdysin kuntokeskuksen koosta ja kulurakenteesta. Toimitilan ollessa 2000 nelion suuruinen,
padoman tarve on noin 500 000 euroa. Huomattavasti pienemmissd hankkeissa pidomaa tarvitaan

alle 100 000 euroa ja jopa 50 000 euroa voi riittda toiminnan aloittamiseen.

Kun olet tehnyt paitokset toiminnan rahoittamiselle, sinun tulee laatia alla olevassa taulukossa esi-
tettyjd suunnitelmia.

Suunnitelmat Sisdlto

Investointisuunnitelma (rahantarve ja ra- Toimitilan kunnostus, toimitilan vuokra, laitteet,
hanldhteet toiminnan aloittamiselle) tarvikkeet, asennukset, puhelin, rekistersintimaksu
Budjetti (kannattavuuden seurantaan) Arvioidut tulot ja menot

Lisaksi sinun tulee huomioida, etta yrityksen pyorittimisestd syntyy jucksevia menoja, kuten vakuu-
tusmaksut ja palkkakustannukset. Naihin sisiltyy myos ulkopuoliset omalla toiminimella toimivat
ohjaajat ja Personal Trainerit, jotka laskuttavat palveluistaan. Lisaksi maksettavaksi syntyy kiinteisto-
kustannukset, toimitilan vuckra, nimen- ja nettisivujen rekisterdinti, internet- ja puhelinkulut, sah-
kolaskut, markkinointikulut, vesi- ja siivouskulut seka laitteet, jos ne ovat hankittu leasingilla. Tuot-
toja syntyy vasta muutamien kuukausien kuluttua ja padasiassa ne koostuvat kuukausittaisista jasen-
maksuista ja mahdollisista PT-palveluista. Lisdtuottoja voit saada esimerkiksi oheispalveluista ja lisa-
ravinteiden myynnista.
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VINKIT ALOITTAMISEEN

e Yrittajatestit — Sovinko yrittajaksi? Yrittajatesteja voit tehda osoitteessa:
https://www.yrittajat.fi/yrittajatesti (tadlta voit ladata oppaan yrityksen perustamiseen).
http://yrittajyystesti.yrityssuomi.fi/index.php/survey/index/sid/333654/newtest/Y/lang/fi.

https://yesverkosto.fi/materiaalit/yrittajyystesti.

¢ Olefit ketjuyrittajyys — Suosittelen titi yrittdjyyden muotoa, silld ketjulta saa paljon tukea
toiminnan aloittamiseen ja yrityksen pyorittamiseen. Heidan verkkosivuiltaan loydat lisatie-
toa asiasta: https://www.ole fit/fit-yrittajaksi/.

e Lukusuositus — Henri Laakson kirja: Franchising: Malli yrittdjyyteen ja ketjunrakentamiseen
e Koulutukset — Vahvista osaamistasi kdymalld erilaisia koulutuksia, kuten Liikunnanohjauksen
peruskurssi, Liiketalouden koulutus tai Personal Trainer koulutus. Lisatietoa loydat heidan

verkkosivuiltaan:

https://vierumaki.fi/koulutukset/lop

http://www.haaga-helia.fi/fi/koulutus/ammattikorkeakoulututkinnot/liiketalouden-koulutus-

tradenomi-amk
https://www.trainer4you.fi/fi/koulutukset/personal-trainer-koulutus/?gclid=CjwK CAjwsMzz-
BRACEwWAx4ILG_GI5X-

atkwX5wQiZHwOILIDGpyXBTa82RdkSS2LfC4A59Rx9 I xHhoCapQQAvD BwE

¢ Verkostoituminen — Tutustu lisad mahdollisiin yhteistyckumppaneihin taalta:

http://www.compactfit.com/category/46/

https://omasali.fi/kuntosaliyrittajaksi/
https://gfitness.fi/

e Asiakkaat — Tee pdatokset tarkkaan. Pohdi missd kuntosalisi sijaitsee ja millaisia palveluja

tarjoat asiakkaille.

e Markkinocintikanavat — Markkinoi palvelujasi aktiivisesti vahintdan sosiaalisen median kautta,
kuten Facebookissa ja Instagramissa.

e Talous — Suunnittele toiminta tarkasti ja realistisesti omien mahdollisuuksien ja taloudellisen
tilanteesi mukaan.
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e Talous — Suunnittele toiminta tarkasti ja realistisesti omien mahdollisuuksien ja taloudellisen
tilanteesi mukaan.

e Starttiraha — Starttirahaa kannattaa hakea, silld se tukee taloudellista tilannettasi ja vaikuttaa
mahdollisuuteesi nostaa palkkaa. Starttirahaa tulee hakea ennen yrityksen merkitsemista
kaupparekisteriin. Kuukaudessa tukea saat noin 700 euroa ja sita voit hakea TE-toimiston
puhelinpalvelun ja yritysneuvojan kautta. Loydat lisatietoa verkkosivulta: https://www.te-pal-
velut fi/te/fi/tyonantajalle/yrittajalle/aloittavan_yrittajan_palvelut/starttiraha/index.html.

JAIKO JOTAIN KYSYTTAVAA? OLE YHTEYKSISSA NIIN KERRON MIELELLANI LISAA.

Oppaan laatija: Suvi Poropudas
Puh. 040 507261 |

suvi.poropudas@gmail.com
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